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RESUMEN

En el presente trabajo se documenta el proceso de aplicacion del modelo de
atencion integral de la Fundacién Carvajal para el mejoramiento y fortalecimiento
de las microempresas “Atractiva”, “Estilar’ y “El Punto del Saz6n” ubicadas en las
comunas 13y 15 de la ciudad de Santiago de Cali durante el periodo comprendido

entre febrero - junio del afio 2014.

El proceso de aplicacion del modelo de atencion integral de la Fundacion Carvajal
consiste en realizar un diagnoéstico general a cada una de las microempresas, y
mediante la matriz DOFA identificar fortalezas y debilidades para finalmente,
proponer un plan de accion y de mejoramiento, el cual se desarrolla en el
transcurso de la practica empresarial.
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GLOSARIO

Canal de Distribucién: Es el medio por el cual un producto terminado llega al
consumidor final desde el productor inicial; en dicha circulacién incluye
distribuidores y minoristas.

Costo de Venta: Es el valor en el que se incurre para producir un bien o prestar
un servicio.

Empresa: Es toda organizacion que desarrolla una actividad economica
organizada y enfocada a un bien coman.

Estados Financieros: Son informes financieros en los que se recopila y se
describe la situacién de una empresa de manera resumida y expresada en cifras.

Indicadores o Razones Financieras: Son herramientas financieras para el
analisis financiero de una empresa, identificando debilidades y fortalezas de una
organizacion relacionando unos con otros.

Margen de Contribucion: Es la rentabilidad que tiene un producto o una empresa
expresado en porcentajes y se calcula restando al precio de venta unitario el costo
variable unitario.

17



INTRODUCCION

La Fundacion Carvajal para cumplir con su misién de promover el mejoramiento
de la calidad de vida de las comunidades mas necesitadas de la ciudad de
Santiago de Cali y la zona rural del Valle del Cauca, decidio aliarse con algunas
universidades del mismo departamento como la Universidad del Valle, con el fin
de contribuir al desarrollo socioeconémico del suroccidente del pais mediante
varias lineas de trabajo como lo son: la generacion de ingresos, educacion,
vivienda y desarrollo social.

El presente trabajo de investigacion esta direccionado bajo la linea de generacién
de ingresos en donde se apoya a las personas que deciden crear su propia
empresa o que ya la tienen, pues muchas personas tienen la experiencia en su
labor pero no poseen el conocimiento suficiente acerca de como administrar su
unidad de negocio para lo cual se aplica el Modelo de Atencion Integral de
Formacién y Acompafiamiento de la Fundacién Carvajal, el cual es ensefiado a los
empresarios en varias asesorias personales para que puedan apropiarse de
conceptos basicos y puedan aplicarlo en sus propias empresas.

El Modelo de Atencion Integral de Formacion y Acompafamiento de la Fundacion
Carvajal se desarrolla en varias etapas en donde se incluye el analisis de las
fortalezas y debilidades de la empresa en sus diferentes areas, asi como las
oportunidades y amenazas que se encuentran en el entorno de la misma; una vez
realizado el diagnodstico de cada empresa, se elabora la Matriz “DOFA” y se
establece un plan de accién y de mejoramiento en donde se proponen varias
estrategias por area y se planean unas actividades para llevar a cabo dichas
estrategias. Finalmente, se implementa dicho plan de accién y de mejoramiento de
acuerdo a las fechas planeadas para tratar de lograr un mejoramiento en las
unidades de negocio.

El presente proyecto esta basado principalmente en el Modelo de Atencion
Integral de Formacién y Acompafiamiento de la Fundacién Carvajal, y se
fundamenta en la planeacion estratégica, pues se establecen una serie de
estrategias por cada area de las empresas una vez realizado el diagnostico de las
mismas.
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1. PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1.1 Antecedentes del Problema de Investigacion

En la década de los sesenta la situacion en la que se encontraba la ciudad de Cali
era realmente dramatica, pues el indice de crecimiento demografico era del 7%
causado por la migracion de diferentes comunidades a la ciudad, lo cual desat6
una crisis de desempleo, déficit de servicios publicos, infraestructura urbana
insuficiente y sin planificacién, y rasgos de violencia’; a raiz de ello, en el afio
1961 los accionistas de la compafia Carvajal y Cia. deciden ceder de manera
gratuita el 40% de su capital para la creacién de la Fundacion Carvajal siendo ésta
el principal accionista de la mencionada compafifa®. Dicha fundacién fue creada
con el fiel proposito de ayudar a las poblaciones menos favorecidas de la ciudad
de Santiago de Cali como lo es el Distrito de Agua Blanca conformado por las
comunas 13, 14 y 15. En tales comunas la Fundacion Carvajal llega por medio del
funcionamiento de tres (3) Centros de Servicios Basicos Comunitarios ubicados en
los barrios El Poblado, La Casona y El Vallado en los que las personas tienen
acceso a bienes y servicios, asi como a varios de los programas de la fundacién
como lo es la generacion de ingresos por medio del fortalecimiento y mejoramiento
de la unidad de negocio con el acompafiamiento de estudiantes de varias
universidades del suroccidente del pais entre ellas la Universidad del Valle, quien
realizé una alianza con la Fundacion Carvajal con el fin de optimizar los negocios
de los microempresarios mediante la asesoria de los estudiantes que aplican el
modelo de la Fundacion Carvajal, poniendo en practica, ademas de los
conocimientos adquiridos en el transcurso de la carrera profesional, favoreciendo
asi , no solo al microempresario y su familia, sino también a su comunidad.

1.1.2 Descripcion del Problema de Investigacion

Actualmente en Colombia el porcentaje mas alto de participacion en la estructura
empresarial del pais son las Mipymes, de las cuales se genera un alto nimero de
empleos, pues de acuerdo con las cifras del Departamento Administrativo
Nacional de Estadisticas - DANE (2005), las microempresas conforman en 96,4%
de los establecimientos, las pequefas el 3,0%, las medianas 0,5% y las grandes
0,1%; y por el sector productivo al que pertenecen, de igual manera, las grandes
empresas son las que ocupan un porcentaje muy bajo en comparacion con las
mipymes en Colombia tal como se muestra a continuacion:

! Fundacion Carvajal (en linea) Documento “Historia de la Fundacién Carvajal”’. Octubre 2011.

% Carvajal & Cia. (en linea) http://www.carvajal.com/fundacion-carvajal-2

19



llustracion 1: Participacion Empresarial por Sector en Colombia 2013.
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Fuente: Calculos Asociacion Nacional de Instituciones Financieras (ANIF) con base en
registro Unico empresarial y cAmaras de comercio 2013

Con estos datos, es notable que la mayoria de colombianos se encuentren
ocupados gracias a las microempresas, es decir que se debe prestar gran
atenciéon a la “salud” de las mismas teniendo en cuenta su alto nivel de
informalidad, pues a partir de éste se derivan los subsiguientes problemas que las
lleva al fracaso; sin embargo, es de destacar la gran capacidad que tienen las
mipymes de adaptarse a diferentes situaciones, ser flexibles al cambio y estar en
continuo aprendizaje a partir de la experiencia.

La informalidad es uno de los aspectos mas débiles de los microempresarios, ya
gue mas del 50% del total de las mipymes en Colombia estan en la informalidad
para un total de 1,6 millones de mipymes para el afio 2011, y de las cuales un
50% del personal contratado carece de formacién educativa®, lo que las lleva al
fracaso, pues segin estudios realizados”, se afirma que existe una alta tasa de
fracaso en las mipymes, especialmente en los paises en desarrollo como
Colombia, ya que como resultado de la globalizacién son muchas las empresas
gue compiten para que sus productos y/o servicios sean los mas vendidos,
haciendo mas dificil la situacion de los pequefios empresarios. Ademas, que
muchos de los empresarios no cuentan con una educacion minima para
administrar su unidad de negocio tal como se muestra en la siguiente grafica:

* Material diplomado Fundacién Carvajal

* Arinaitwe, J. K. (2006). Factors Constraining the Growth and Survival of Small Scale Businesses.
A Developing Countries Analysis. Journal of American Academy of Business, Cambridge, 8(2),
167-178.

20



llustracion 2: Nivel de Educacion en Microempresarios.
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Fuente: “Global Entrepreneurship Monitor GEM Cali 2011”. Universidad Javeriana Cali.

Como se puede observar, el nivel de educacion de los microempresarios es basico
pues el 43,6% han estudiado hasta el bachillerato; por lo cual se podria decir que
éstas empresas que surgido del empirismo de alguna persona que conforma el
nacleo familiar de tal empresario, todo con el animo tener su propia empresa para
dejar de ser empleados y ser su propio jefe. En ese sentido, “se piensa que la
empresa familiar es administrada y dirigida de una manera intuitiva, y por lo tanto,
poco profesional e informal (...) la empresa familiar tiene como sello caracteristico
la informalidad™

Es por ello que se debe “guiar” a las Mipymes en la implementacion y uso de los
diferentes modelos o sistemas — como el Modelo de Atencion Integral de
Formacion y Acompafiamiento de la Fundacién Carvajal — que permitan a los
empresarios tener conocimiento del estado de su empresa, para que con base en
ello pueda realizar su plan estratégico, tomar decisiones fundamentadas y asi
éstas no terminen siendo liquidadas. Tal es el caso de la microempresa de la
sefora Maria Azucena Arias llamada “Arepas Azucena” dedicada a la elaboracion
de arepas pre cocidas ubicada en el barrio Ciudad Cérdoba, la microempresa de
la sefora Moénica Maria Carmona Gomez llamada “Atractiva” dedicada a la
prestacion de servicios de belleza ubicada en el barrio ElI Vallado, y la
microempresa “El Punto del Sazéon” de la sefiora Amanda Zamora dedicada a la
elaboracion de productos alimenticios ubicada en el barrio El Retiro; dichas

® De la Rosa Alburquerque, A. et al (2009) Organizaciéon, Empresa y Familia: de la Empresa
Familiar a la Organizacion Familiar. (en linea)
http://eds.a.ebscohost.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?sid=b4f67be9-5b12-4022-9746-
fe927a03dde4%40sessionmgrd003&vid=4&hid=4210

21



empresas pertenecen a la comuna 15 de la ciudad de Santiago de Cali. Y por
ultimo pero no menos, la microempresa “Estilar” dedicada a la confeccion de
blusas y maquila de la cual es propietaria la sefiora Beatriz Ibarra Portilla ubicada
en el barrio Poblado | perteneciente a la comuna 13 de la misma ciudad.

Las mencionadas microempresas son unas de las tantas mipymes que han sido
creadas a partir del deseo de ser independientes y de que tal unidad de negocio
genere ingresos suficientes para mejorar la calidad de vida de sus propietarios; sin
embargo, en los casos de algunas, no ha sido posible por la falta de capital, de
infraestructura, de tecnologia o de clientes, lo cual se traduce en no ser
competitivas en el mercado actual de Colombia, para lo cual interviene la
Fundacion Carvajal en alianza con varias universidades de la region como la
Universidad del Valle, por medio de las asesorias realizadas por los estudiantes
para lograr el fortalecimiento y crecimiento econdémico de las unidades de negocio
asignadas aplicando el Modelo de Atencién Integral de Formacion vy
Acompafiamiento de la Fundacion Carvajal por un periodo de cuatro (4) meses
desde febrero hasta junio de 2014.

1.1.3 Formulacion del Problema de Investigacion

¢Es posible aplicar el Modelo de Atencion Integral de Formacion vy
Acompafamiento Empresarial de la Fundacién Carvajal para fortalecer y mejorar
las areas funcionales de las microempresas Arepas Azucena, Atractiva, Estilar y El
Punto del Sazon pertenecientes a las comunas 13 y 15 de la ciudad de Santiago
de Cali entre los meses de febrero y junio de 20147

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General

Aplicar el Modelo de Atencién Integral de Fortalecimiento y Acompafiamiento
Empresarial de la Fundacion Carvajal en las microempresas Arepas Azucenas,
Atractiva, Estilar y El Punto del Sazon.

1.2.2 Objetivos Especificos

+ Realizar el diagnéstico de las areas funcionales de las microempresas
mencionadas para identificar las fortalezas y debilidades de cada una.

¢ Realizar un analisis del entorno social, econdmico, politico, ambiental, cultural y
legal que influye en dichas microempresas para identificar las oportunidades y
amenazas de cada una.

+« Elaborar una matriz DOFA para cada microempresa a partir de las amenazas y

oportunidades, asi como de las fortalezas y debilidades de cada area de las
mismas.
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¢ Proponer y llevar a cabo un plan de accién y de mejoramiento por cada area
para las microempresas mencionadas anteriormente.

+« Informar acerca de los resultados obtenidos a los empresarios, a la Fundacion
Carvajal y a la Universidad del Valle.

1.3 JUSTIFICACION

Aprovechando la alianza entre la Fundacion Carvajal, quien tiene como propésito
promover el mejoramiento de la calidad de vida de las poblaciones menos
favorecidas de la ciudad de Cali a través de varias lineas de accion entre las
cuales esta la generacion de ingresos, y la Universidad del Valle que dentro de su
mision esta la difusion de conocimiento con autonomia Yy vocacién social, es
nuestro deber unirnos a la razén de ser de dicha alianza para retribuir de alguna
forma el estudio que la misma comunidad nos ha brindado, pues mediante el
apoyo a las mipymes por medio de ésta modalidad de asesoria empresarial se
puede lograr su fortalecimiento y mejoramiento, lo cual genera un impacto
socioeconémico en el sector, el cual esta integrado de poblaciones vulnerables
como las comunas 13 y 15 en donde la poblacion es de escasos recursos
econdémicos, hay mucho consumo de sustancias psicoactivas y mucha inseguridad
y violencia, lo cual dificulta su desarrollo econémico y social; por tanto, mediante la
aplicacion del modelo de mejoramiento y fortalecimiento de la Fundacion Carvajal,
ésta cumple con su mision de ser 6rgano de justicia social y su gran anhelo de
solidaridad para con los colombianos. De igual manera, para la Universidad del
Valle se logra cumplir parte de su balance social a traves de la alianza con la
Fundacion Carvajal en donde se busca la mejora de varias microempresas a
través de los estudiantes practicantes.

Con la aplicacion del Modelo de Atencion Integral de Formacién vy
Acompafamiento Empresarial de la Fundacion Carvajal, se podra tener
conocimiento del estado actual de las microempresas, pudiendo establecer unas
estrategias de mercado acordes a la situacion real, aumentando asi, sus utilidades
y/o cubriendo sus pérdidas, lo que favorecerd& a cada uno de los
microempresarios. lgualmente, al llevar a la practica los conocimientos adquiridos
en la universidad a comunidades vulnerables, se pretende desarrollar habilidades
en el campo de accion, incluso desde lo social, ademas de obtener el titulo de
Contador Publico.

1.4 METODOLOGIA
1.4.1 Tipo de Investigacion
La presente investigacion es de tipo Descriptivo, ya que busca evaluar las

caracteristicas de la situacion actual de las microempresas Arepas Azucena,
Atractiva, Estilar y El Punto del Saz6n ubicadas en las comunas 13 y 15 de la
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ciudad de Santiago de Cali; de igual manera, es explicativa porque se analiza los
factores externos e internos y se elabora la Matriz DOFA, para luego dar un
diagnéstico de cada microempresa y su comportamiento con el medio. También es
una investigacion de campo por la realizacion de encuestas en donde se
recolectan datos y se generan unos resultados para conocer la percepcion de los
clientes con respecto a los productos y/o servicios de las microempresas en
estudio; de igual manera, es de campo por la implementacion del plan de accién y
de mejoramiento de cada area con el que se pueda fortalecer y mejorar las
unidades de negocio.

1.4.2 Método de Investigacién

En el transcurso de la aplicacion del Modelo de Atencion Integral de
Fortalecimiento y Acompafiamiento Empresarial a las microempresas asignadas,
se debe observar la situacion actual de cada una mediante el registro y
clasificacion de la informacion de las mismas, por lo cual el método utilizado es el
inductivo, pues va de lo particular para llegar a conclusiones de caracter general.
También se utiliza el método analitico debido a que una vez obtenida la
informacion de cada microempresa, se procede a analizarla y de acuerdo a ello,
se propone unas estrategias y unas actividades para lograr el fortalecimiento y
mejoramiento de las unidades de negocio.

1.4.3 Fuentes y Técnicas de Investigacion

En el proceso de la presente investigacion y el andlisis de la misma, se utilizan
diferentes técnicas de investigacion de fuentes primarias como lo son:

o Documentacion, ya que se realiza una revision apropiada de todos los
documentos que posea los empresarios como cuadernos, papeles, archivos
digitales, entre otros. Ademas, en los casos en los que los empresarios ya
han recibido asesorias, se revisa los trabajos de los anteriores asesores en
donde se haya la informacién de las microempresas, lo que se hizo en ese
periodo y lo que quedd pendiente por hacer.

o Entrevistas, pues al realizar cada visita a la unidad de negocio, se debe
hablar directamente con el empresario para obtener informacién de primera
mano y determinar el manejo que le da a la misma.

o Encuestas, debido a que se debe tener una percepcion de la opinion de los
clientes acerca de los productos y/o servicios que ofrecen las unidades de
negocio.

De igual manera, para complementar el analisis de la presente investigacion, se
acudird fuentes secundarias como lo son textos académicos y bibliogréaficos,
consultas en paginas de internet, bases de datos, revistas, trabajos de grados de
egresados de diferentes universidades que hayan realizado la modalidad de
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practica empresarial contable en convenio con la Fundacion Carvajal, articulos de
diferentes autores y el material ofrecido por la Fundacion Carvajal.

1.4.4 Poblacion y Muestra

Como la presente investigacion se trata de un modelo aplicado a microempresas
especificas, no existe una poblacion como tal, y la muestra seria las mismas
empresas, es decir, Arepas Azucena, Atractiva, Estilar y El Punto del Sazon,
puesto que alrededor de éstas se recopilaran datos historicos que serviran de
base para el analisis de la situacion actual y la posterior elaboracién del plan de
acciéon y de mejoramiento.

1.4.5 Tratamiento de la Informacién

La informacion que se obtenga mediante la documentacion y las entrevistas con
cada uno de los empresarios sera recopilada y almacenada en las respectivas
plantillas de pertenencia de la Fundacion Carvajal para que al final arroje unos
resultados de la misma. En cuanto a las encuestas que se realice para
investigaciéon de mercado, se realizaran tabulaciones en donde mediante tablas y
graficos se facilite el andlisis de dicha informacion y se tomen medidas correctivas
0 de mejora para las unidades de negocio.

1.5 MARCO DE REFERENCIA
1.5.1 Marco Tebrico

Como fundamento del presente trabajo de investigacion, es necesario identificar
algunas bases teoricas tales como:

1.5.1.1 La Organizaciéon. Una organizacién puede definirse como dos o mas
personas que colaboran dentro de unos limites definidos para alcanzar una meta
en comun®. Otra definicién de organizacion es la de Etzioni: unidades sociales
deliberadamente constituidas para alcanzar fines especificos; otra, son
colectividades para alcanzar fines especificos sobre una base mas o menos
continua, desde la perspectiva de Scott, y una mas, organizacion es un modo de
agrupacion social que se establece mas o menos deliberadamente para la
realizacién de un fin concreto, como lo define Nicos Mouzelis’.

6 Hodge, B. et al (1998) Teoria de la Organizacién: Un Enfoque Estratégico. (5a Ed.) Espafia:
Prentice Hall.

" Barba Alvarez, A. (2013) Administracion, Teoria de la Organizacién y Estudios Organizacionales.
Tres Campos de  Conocimiento, Tres Identidades. Conferencia (en linea)
http://eds.a.ebscohost.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?sid=e56b8aae-95b2-4e71-b732-
€9b5011c¢3d41%40sessionmgrd005&vid=2&hid=4210
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La organizacion esta conformada por dos elementos que son:

v Division del trabajo. Para dividir el trabajo es necesario seguir una
secuencia que abarca dos etapas las cuales son: jerarquizacion que
dispone de las funciones del grupo social por orden de rango, grado o
importancia; y la segunda es la departamentalizaciéon que divide y agrupa
todas las funciones y actividades en unidades especificas con base en su
similitud.

v' Coordinacién. Es la sincronizacion de los recursos y los esfuerzos de un
grupo social, con el fin de lograr oportunidad, unidad, armonia y rapidez en
desarrollo de los objetivos.

La organizacion se puede clasificar de acuerdo a su finalidad, estructura, tamafio,
localizacion, actividad, propiedad, toma de decisiones y jerarquia.

1.5.1.2 Teoria de la Administracion Cientifica. Otro fundamento es la teoria de
Frederick Taylor, quien afirma que es necesario introducir un toque de ciencia en
las diferentes actividades que realizan el personal de la empresa; es decir, se
debe implementar herramientas racionales y cientificas con las que el
microempresario pueda determinar su curso de accion. Es entonces donde surge
la racionalizacion del trabajo a través del mejoramiento del proceso y disefio del
mismo identificando movimientos innecesarios, herramientas con disefios
inadecuados y puestos de trabajo mal disefiados®.

La teorfa de la Administracién Cientifica de Taylor tiene cuatro principios que son®:

e Estudio cientifico del trabajo. Significa la sustitucion del criterio personal del
trabajador por una ciencia sustituyendo de ésta forma el sistema empirico.

e Seleccion cientifica y preparacion del obrero. En vez de dejar que los
empleados se escojan a si mismos y se formen al azar, se estudia las
habilidades y capacidades de cada trabajador, se le ensefia y se adiestra al
cargo que mejor se acople al mismo

e Unidén de estudio cientifico del trabajo y de la seleccién cientifica del
trabajador. La direccion de la empresa le colabora al trabajador para
asegurar de que el trabajo se esté haciendo de acuerdo con los principios
de la ciencia que se han ido creando.

® Murillo, G. et al (2007). Teorias Clasicas de la Organizacién y el Management. (ler Ed.)

Colombia: Ecoe Ediciones.

® Taylor, F. (2003). Principios de la Administracién Cientifica. (1er Ed.) Colombia: Edigrama Ltda.
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Cooperacion entre dirigentes y obreros. Hay una division del trabajo y de la
responsabilidad entre la direccion y los trabajadores, pues en lugar de dejar
la solucién de cada problema en manos de cada trabajador, se establece la
union y colaboracion entre los dirigentes y empleados con el fin de hacer el
trabajo de acuerdo con las leyes cientificas que se han establecido.

1.5.1.3 Teoria Clasica de la Administracion. El pionero de la Teoria Clasica de
la Administracion fue Henry Fayol quien realizé aportes grandiosos a la disciplina
de la administracién por lo cual es conocido como el padre de la administracion.
Uno de los aportes de Fayol fue dividir a la empresa en areas funcionales u
operaciones de la empresa tales como:

Operaciones técnicas: comprende produccion, fabricacidén y transformacion.
Se refiere al manejo de materiales y productos que salen al mercado, es
decir, las actividades de produccion de bienes y prestacion de servicios.

Operaciones comerciales: comprende compras, ventas y cambios. Las
operaciones comerciales estan a cargo de la circulacién del bien o servicio
en el mercado.

Operaciones financieras: comprende la busqueda y gerencia de capitales.
Se encargan de la gestion financiera de la organizacion con el fin de
obtener capitales y sacar el mayor provecho posible de los mismos.

Operaciones de contabilidad: comprende inventario, balance, precio de
costo, estadisticas. Es un medio por el cual se analiza la situacién de la
empresa (en donde estd y para donde va) por medio de informes exactos,
claros y precisos.

Operaciones de seguridad: comprende la proteccién de los bienes y de las
personas. Tiene como objetivo el aseguramiento de la aptitud y actitud del
trabajador para con sus deberes, con el fin de evitar todos los obstaculos de
orden social que puedan comprometer la marcha de la empresa.

Operaciones administrativas: comprende la prevision, organizacion,
direccion, coordinacion y control. Formula el plan de accién general de la
empresa constituyendo su cuerpo social, coordinando esfuerzos vy
armonizando los actos de los mismos.

En cuanto a ésta Ultima operacion, Fayol propone cinco elementos que conforman
el proceso administrativo, los cuales son:

Prever: visualizar el futuro.
Organizar: construir el organismo material y social de la empresa.
Dirigir: guiar y orientar al personal.
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e Coordinar: armonizar todos los actos y esfuerzos.
e Controlar: verificar que todo suceda de acuerdo con lo establecido.

Y como aporte final, Fayol propone catorce principios administrativos tales como:
division del trabajo, autoridad y responsabilidad, disciplina, unidad de mando,
unidad de direccion, subordinacion del interés particular al general, remuneracion,
centralizaciéon, jerarquia, orden, equidad, estabilidad personal, iniciativa del
personal, y union del personal.

1.5.1.4 Teoria General de los Sistemas. La T. G. S. trata de formular principios
validos para sistemas en general, sea cual fuere la naturaleza de sus elementos
componentes, dando como resultado principios universales aplicables a los
sistemas en general, por lo cual es un instrumento Gtil por dar modelos utilizables
y transferibles entre diferentes campos de la ciencia y, ademas, evitar vagas
analogias que a menudo han perjudicado el progreso de dichos campos®®. Dicha
teoria ha pasado fronteras en las diferentes ciencias, en especial, con la
administracion, ya que de acuerdo a la mencionada teoria, se conceptualiza a la
organizacibn como un sistema el cual es creado por el ser humano y que
interactia con el medio en el que se encuentra como clientes, proveedores,
competencia, organismos estatales y demas; dicho sistema recibe una informacién
(flujo de entrada), la procesa (transformacién) y la devuelve al medio (flujo de
salida) para reactivar el sistema y continuar con el ciclo (retroalimentacion).

Katz y Kahn'! también definen a la organizacién como sistema abierto y en
continua interaccién con el medio asi:

“Una organizacion es un sistema compuesto por un conjunto de subsistemas
gue tienen determinadas funciones y en donde cada uno esta en interaccion
con otros subsistemas. Una organizacion insume informacion y materia de su
ambiente y después de procesar estos elementos, los produce. En esta forma,
los cambios en el ambiente tienen un impacto continuo sobre la organizacion,
de manera que siempre estad ajustdndose a los cambios ambientales, a la
inversa, los cambios internos de la organizacién tienen un impacto continuo
sobre su ambiente”

1.5.1.5 Planeacién Estratégica. De acuerdo con Fayol, el proceso administrativo
tiene cinco elementos dentro de los cuales esté la planeacion que es prever, para
lo cual se establece unas estrategias previamente definidas, y es de alli que se

10 Bertalanffy, L. V. (1968). Teoria General de los Sistemas. México: Fondo de Cultura Econémica.

1 Kast, R. (1988). Administracion en las Organizaciones: Un Enfoque de Sistemas. México:
McGraw-Hill Book Company.
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conoce como planeacién estratégica. Segin Parra'?, la planeacién estratégica es
una herramienta administrativa que ayuda a incrementar las posibilidades de éxito
cuando se quiere alcanzar algo en situaciones de incertidumbre como la creacién
reestructuracion de una empresa, la formulacion de un plan de desarrollo, el
posicionamiento en un mercado con un producto o servicio; la planeacion
estratégica se basa en la administracion por objetivos y se respalda en un
conjunto de conceptos y principios del pensamiento estratégico tales como:

v Priorizacion del Qué ser sobre el Qué hacer: es necesario identificar o
definir antes que nada la razon de ser de la organizacion, la actividad o el
proceso que se emprende; lo que se espera lograr.

v Priorizacion del Qué hacer sobre el Como hacerlo: identificar las acciones
que conducen efectivamente a la obtencién del objetivo. Se trata de
anteponer la eficacia sobre la eficiencia.

v Vision sistémica: la organizacion o el proyecto son un conjunto de
subsistemas (elementos) que tienen una funcion definida, que interacttan
entre si, se ubican dentro de unos limites y actian en busqueda de un
objetivo comun. El sistema esta inmerso dentro de un entorno (contexto)
que lo afecta o determina y que es afectado por €l. Los elementos pueden
tener su origen dentro del sistema (recursos), o fuera de él (insumos).

v Visién de proceso: Los sistemas son entes dinamicos y cambiantes; tienen
vida propia. Deben ser vistos y estudiados con perspectiva temporal;
conocer su historia para identificar causas y efectos de su presente y para
proyectar su futuro.

v Vision de futuro: el pensamiento estratégico es proactivo; se adelanta para
incidir en los acontecimientos. Imagina permanentemente el mafiana para
ayudar a construirlo o para acomodarse a él: es prospectivo

v Compromiso con la accién y con los resultados: el estratega es no
solamente un planificador; es un ejecutor, conocedor y experto que
reflexiona, actla y avallUa; es un gestor a quien le importa mas qué tanto se
logra que, qué tanto se hace.

v Flexibilidad: se acomoda a las circunstancias cambiantes para no perder el
rumbo La accién emergente es algo con lo que también se puede contar,
asi que la capacidad para improvisar es una cualidad estratégica.

v Estabilidad: busca permanentemente un equilibrio dindmico que permita el
crecimiento seguro, minimizando el riesgo y la dependencia. Busca la
sostenibilidad del sistema y de los procesos.

'2 parra, Jorge. (2008) Universidad Nacional de Colombia. Facultad de Agronomia. Curso Virtual
“Planeacién Estratégica Territorial” (en linea)

http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/agronomia/2008868/lecciones/capitulo_2/cap2lecc2.htm
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La planeacién estratégica es un proceso de cuatro (4) etapas las cuales son*?:

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa.

¢ Definir objetivos por cada area funcional.

o Establecer estrategias realizables por cada obijetivo.
e Retroalimentacion de los resultados obtenidos.

Como parte de la planeacion estratégica, esta la Matriz DOFA, (acrénimo de
Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas), la cual ayuda a determinar
si la organizacion esta capacitada para desempefarse en su medio, ya que entre
mas competitiva sea, en comparacidon con sus competidores, mayor es la
probabilidad de tener éxito. Este andlisis DOFA esta disefiado para ayudar al
estratega para encontrar el mejor acoplamiento entre las tendencias del medio o
del contexto, las oportunidades, amenazas, las capacidades internas, sus
fortalezas y debilidades . De acuerdo con Serna, en la realizaciéon de la Matriz
DOFA, son muchas las variables que pueden intervenir, por lo cual en la
identificacion y estudio de estas, es indispensable definirlos de acuerdo a su grado
de importancia y de impacto en cuanto al éxito o fracaso de la empresa en estudio.

1.5.1.6 Modelo de Atencidon Integral de Fortalecimiento y Acompafiamiento
Empresarial de la Fundacién Carvajal. La Fundacién Carvajal con el fin de
ayudar a la poblacibn mas necesitada de la ciudad de Cali, y en su afan por
cumplir con su razén de ser, establecio cuatro lineas y/o focos de accion dentro de
los cuales se haya la linea de generacion de ingresos, la cual se rige por el
Modelo de Atencion Integral creado por la misma fundacion:

llustracion 3: Modelo de Atencidn Integral Fundacién Carvajal

Acompanamiento Social y Empresarial

. EspirituEmpresarialy ==+
Creacion de Empresa
Gerencia para Pequeitas

Empresas
CapacitacionTecnica | |
Sectorial

. Desarrolio Humanoy

- 1
Soclal Vinculacion de las

Universidades

Accmpccencio Comité Evaluador
Pre - Crédito Si
eeeneneneewed Decide el aval para acceder al sistema financiero

Creaciény
i Post- Crédito fortalecimiento
i i "' delaempresa

——Acompanamiento Consultorio Empresarigt————
Fuente: Material diplomado Fundacion Carvajal

'3 lvancevich, J. et al. (1994) Fundamentos de Direccion y Administraciéon de Empresas. Colombia:
McGraw-Hill Book Company.
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Como se puede observar en la ilustracion 3, el modelo esta dirigido a personas
emprendedoras que tienen una unidad productiva o que tienen la idea de crear
una en el corto tiempo, y las personas que desean vincularse laboralmente; a
dichas personas la Fundacién Carvajal les colabora por medio de asesorias
empresariales y técnicas que son realizadas por estudiantes de universidades que
han realizado alianzas estratégicas con el propdsito de contribuir a la mejora de la
situacion actual de las microempresas. En tales unidades de negocio se asesora y
se capacita en las areas de mercadeo, produccion, finanzas, laboral, legal y social
con el fin de fortalecerlas y mejorarlas.

1.5.1.7 Contabilidad Administrativa. Es aquella que proporciona informes
basados en la técnica contable que ayuda a la administracién en la creacién de
politicas para la planeacién y control de las funciones de una empresa’. Es la
rama de la contabilidad, también conocida como contabilidad gerencial, que se
centra en las necesidades informativas de los diversos niveles administrativos y el
control de los mismos; los informes que genere la contabilidad administrativa es de
uso estrictamente interno y estan basados en la medicion de la eficiencia de la
empresa permitiendo de ésta forma comparar los resultados de periodos pasados
con el actual y asi prever y planear el futuro de la empresa'®. La contabilidad
administrativa o gerencial se caracteriza por:

e Utilizacion opcional, pues se aplica cuando los ejecutivos estan interesados
en obtener informacién para fundamentar sus decisiones.

e Su informacién debe ser rapida y oportuna, con el fin de tomar decisiones
pertinentes y en el tiempo adecuado.

e Reporta actividades de los departamentos, equipos, tipos de inventario y
otras subdivisiones de la empresa.

Para ello, se utilizan diversas herramientas de control como el sistema de costeo
basado en actividades (costos ABC) en donde se determina el costo de cada
actividad realizada en la organizacion, o el sistema de costeo directo o tradicional
en donde se determinan los costos variables y los costos fijos. Es importante no
confundir la contabilidad administrativa o gerencial con la contabilidad financiera,
pues estas son diferentes en los siguientes aspectos:

4 Shim, Jae. (1987) Teoria y Problemas de Contabilidad Administrativa. Bogota: McGraw-Hill
Latinoamericana S.A.

'> Black, Homer. La Contabilidad y las Desiciones Administrativas: Teoria, Método y Uso.
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Tabla 1: Diferencias Entre Contabilidad Financiera y Contabilidad Administrativa

CONTABILIDAD FINANCIERA CONTABILIDAD ADMINISTRATIVA

Usuarios externos Usuarios internos

Requerimientos legales establecidos No requiere de modelos o formatos
Informacién sobre el pasado o sobre los especificos

hechos histéricos de la empresa Enfoque hacia el futuro (planeacion)

v Es obligatoria Es opcional

v' Se prepara de acuerdo a los principios Se prepara de acuerdo a las
de contabilidad necesidades de la empresa

Determina la utilidad de la empresa Arroja datos cualitativos y de costos
Enfocada en la empresa como un todo Enfocada en los detalles

ANANRN
AR NN

AN
s

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014.
1.5.2 Marco Conceptual

Para la comprensiéon y el entendimiento del presente trabajo de aplicacién del
Modelo de Atencion Integral de Fortalecimiento y Acompafiamiento Empresarial de
la Fundacion Carvajal, es necesario aclarar los siguientes conceptos:

e Modelo: Es la representacion de un suceso, proceso, sistema o fendmeno
con el fin de describir y analizar tal situacion para asi detectar
caracteristicas y detalles mas minuciosos que no estan a simple vista y con
las cuales se logra establecer una aproximacion a situaciones futuras de tal
proceso, fenémeno o sistema. De acuerdo con Bermén®, un modelo se
utiliza como una ayuda para el pensamiento al organizar, clasificar, evaluar
y examinar conceptos confusos y, a la vez, validar dicho pensamiento.

e Areas Funcionales: Son las areas en las que es dividida una organizacion
de acuerdo a la funcion que cumple en el proceso de desarrollo de la
actividad econdmica de dicha empresa; por lo general se divide a la
empresa en area de administracion, mercadeo, legal y tributario,
produccion, de costos y contable. Todas las areas cumplen con una funcién
especifica en la empresa para lograr un objetivo en comun para el bien de
la organizacion.

e Mipyme: Es el término utilizado para abreviar la frase “Micros, Pequefias y
Medianas Empresas”; las cuales son entendidas como toda unidad de
explotacion econdmica ejercida por personas naturales o juridicas en
actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de
servicios, rural o urbana, que cumpla con las dos siguientes normas:*’

'° Bermén, Leonardo. (2012) Universidad Nacional de Colombia. Facultad de Administracién. Curso
virtual “Modelos”
http:/www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/Manizales/4060010/lecciones/capitulol/modelo.htm

7 Ley 590 del 2000 (modificada por la Ley 905 del 2004).
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Tabla 2: Clasificacion de las Mipymes en Colombia.

TAMARO "SMMLV) . EwpLEADOS
Microempresa Menores a 500 Menor a 10
Pequefia Entre 501 y 5.000 Entre 11 y 50
Mediana Entre 5.001 y 30.000 Entre 51 y 200

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

1.5.3 Marco Contextual

1.5.3.1 Comuna 13

La comuna 13 esta conformada por quince (15) barrios y seis (6) urbanizaciones
qgue son: Ulpiano lloreda, el vergel, poblado I, poblado II, comuneros I, Ricardo
belalcazar, omar torrijos, el diamante, villa del lago, los robles, nuevo horizonte,
charco azul, villa blanca, la paz, calipso, yira castro, lleras, marroquin Ill, los lagos
I, los lagos Il y el pondaje cubriendo el 4% del area total de la ciudad de Cali con
473,3 hectareas.

s Aspectos Geograficos. La comuna 13 esta ubicada en la parte suroriental de la
ciudad de Santiago de Cali y hace parte del Distrito de Agua Blanca. Limita al
oriente con la comuna 14, al occidente con las comunas 11y 12, al norte con la
comuna 7 y parte de la comuna 21 y al sur con las comunas 15 y 16 tal como
se muestra en el mapa de Cali:

llustracion 4: Ubicacion Comuna 13 en Mapa de Santiago de Cali

Fuente: Alfonso, Julio Cesar. Una mirada descriptivas a las comunas de Cali. 2007
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« Demografia. De acuerdo a los resultados del Censo realizado en el afio 2005,
en la comuna 13 habita el 8,3% del total de la poblacion de la ciudad de
Santiago de Cali, es decir, 169.659 habitantes, de los cuales el 47,8% son
hombres y el 52,2% restante son mujeres.'® Dicha poblacién proviene en su
mayoria de departamentos aledafios del Valle del Cauca como lo son Choco,
Cauca, Narifio, Huila y Tolima, ya sea por causas por fendmenos naturales o
por violencia a causa del conflicto armado que vive el pais representando un
67% de la comuna 13 y el 33% restante de movimientos intraurbanos, es decir,
pers%nas gue se trasladaron de barrio o sector dentro de la misma ciudad de
Cali.

% Aspectos Sociales. La Fundacién Carvajal esta establecida en la comuna 13
mediante un Centro de Servicios ubicado en el Poblado I, con el fin de
contribuir al desarrollo socioeconémico de las zonas mas vulnerables del
distrito como lo es la comuna 13; en tal Centro de Servicios del Poblado | las
personas de dicho sector pueden acercarse a obtener bienes y servicios de
primera necesidad como proveeduria de tenderos, capacitacion
microempresarial, servicios de salud, servicios financieros, notaria publica,
camara de comercio y registraduria del estado civil. Todo ello con el fin de
ayudar a las personas mas necesitadas de la ciudad debido a los diferentes
problemas sociales como la delincuencia comun, el consumo de sustancias
psicoactivas y la violencia intrafamiliar.

« Vivienda. Pese a que la comuna 13 fue originada por grupos migratorios
provenientes de los departamentos aledafios del Valle del Cauca, muchas de
las viviendas fueron construidas a manera de invasién en lugares no aptos
para urbanizar, es decir, para vivir; razén por la cual se hayan problemas de
sanidad y de uso de suelo. Por otro lado, en la comuna 13 el 28% de los
habitantes viven en casa alquilada, el 62% viven en casa propia y el 10%
restante viven en condiciones de indigencia.

% Economia. En la comuna 13 predomina el estrato 1 (bajo-bajo) y el estrato 2
(bajo), es decir, que las personas que habitan en dicho sector tienen bajos
ingresos, razon por la cual cada vez se crean unidades productivas para
conseguir un sustento y mejorar la calidad de vida de los mismos. En la
siguiente grafica se muestra la participacion porcentual de cada estrato en la
comuna 13:

'8 Alfonso C., Julio Cesar (2007) Una Mirada Descriptiva a las Comunas de Cali.

19 Consejo Ambiental de Cali. http://consejoambiental.wordpress.com/comuna-13 (en linea)
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llustracion 5: Estratos en Comuna 13 de Santiago de Cali

Estrato 3
10%

Estrato 1
~ 26%

Estrato 2
64%
Fuente: DAPM.

Fuente: Alfonso, Julio Cesar. Una mirada descriptivas a las comunas de Cali. 2007

Por otro lado, la tasa de desempleo es el mas alto de la ciudad con un 13.08% y
el ingreso promedio por familia esta entre un (1) salario minimo legal mensual
vigente. ?° De acuerdo con el censo econémico del afio 2005, el 5,3% de las
unidades econdmicas existentes en Santiago de Cali, se hallaban en la comuna
13 enfocandose en el sector comercio, de las cuales el 97,3% corresponden a
microempresas, el 2,4% a pequefias empresas, el 0,2% a medianas empresas
y el 0,1% a grandes empresas, de acuerdo al numero de empleados
contratados directamente por la empresa. Muchas de las personas de la
comuna como resultado de la busqueda de recursos para sobrevivir, han
desarrollado alguna actividad economica desde su propia vivienda y otros
tantos han alquilado un local para establecer su unidad productiva tal como se
muestra en la siguiente tabla:

Tabla 3: Distribucion de las Unidades Econdmicas por Tipo de Emplazamiento en la
Comuna 13 de Santiago de Cali

Tipo de emplazamiento Comuna 13 Total Cali

Local, oficina, fabrica, puesto fijo 44 1% 70,7%
Vivienda con actividad econdmica  48,3% 237%

Puesto mavil 1.8% 5,6%

Fuente: DANE. Censo Economico de 2005,

20 Departamento Administrativo de Gestién Ambiental (DAGMA). (1996) “Agendas Ambientales” (en
linea)
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« Educacion. En la comuna no hay suficientes instituciones educativas que
cubran la demanda de educacion basica, pues cuenta con pocos docentes y
pocos programas para educar a la poblacion tal como se muestra en el
siguiente cuadro:

Tabla 4: Distribucién de Establecimientos Educativos en la Comuna 13 de Santiago de
Cali

Comuna13l

Educacién Preescolar

Establecimientos Numero
Matricula Personas
Docentes Personas
Educacién Primaria

Establecimientos Numero
Matricula Personas
Docentes Personas
Educacién Secundaria

Establecimientos Numero
Matricula Personas
Docentes Personas

Fuente: DAGMA, “Agendas Ambientales”. 1996

Ello, debido a la falta de oportunidades de acudir a una universidad de alta
calidad o la falta de recursos econOmicos para asistir a instituciones
educativas para capacitarse como profesional. De acuerdo con estudios
realizados, el 62% de los nifios que se matricula en educacion bésica primaria
abandona el proceso de formacién y no acceden a la educacién basica
secundaria, aumentando la cantidad de niflos que se dedican a actividades
laborales como consecuencia de la situacion econémica de sus familias o que
sencillamente se dedican a la delincuencia comun. En el siguiente gréfico se
muestra el nivel educativo de las personas de la comuna 13:
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llustracion 6: Nivel Educativo Comuna 13 de Santiago de Cali

p q Ninguna
Profesig:nal 3?%300 Preescoolar Basica
2,07% | r11.36% Primaria

Técnico 37,12%
3,04% '\‘/
[ — '
Media
Teécnica
6,48%

Secundaria

39,72%

Fuente: DANE. Censo de Poblacion de 2005,

Fuente: Alfonso, Julio Cesar. Una mirada descriptivas a las comunas de Cali. 2007

Aspectos Culturales. La comuna 13 tiene pocos espacios recreativos y
polideportivos a los cuales las personas puedan acudir para practicar algun
deporte, divertirse sanamente o asistir a actividades culturales para conocer de
cada region que ha llegado de alguna manera a la comuna; culturas tales como
la de la costa pacifica, del departamento del Cauca y del mismo Valle del
Cauca. También es de resaltar que en dicha comuna existe un alto grado de
cultura en ser trabajadores independientes y “no trabajarle a otro” como las
mismas personas de tal sector lo expresan, por lo cual muchas personas crean
su propia empresa o viven del conocido “rebusque”.

Politica. La comuna 13 cuenta con una Junta de Accién Local y una Junta de
Accién Comunal a la cual acudir para participar activamente en las decisiones
gubernamentales que afecten la comunidad en general; ademéas cuenta con
una estacion de policia para atender la seguridad de la comuna. También hay
un Centro de Administracion Local Integrada — CALI — ubicado en el Poblado I,
que esta disponible para dar informacién y brindar servicios como el catastro.

Salud. Segun los datos del Plan de Desarrollo entre los afios 2004-2012, la
mayor causa de mortalidad en la comuna es debido a los altos indices de
violencia. La comuna cuenta con 7 puestos de salud, 3 centros de salud y 1
hospital a los cuales la comunidad en general puede acudir para consultar sus
problemas de salud ya sea que se encuentre contribuyendo al sistema general
de seguridad y salud o que este con sisben como en su gran mayoria tal como
se muestra a continuacion:
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Tabla 5: Poblacion Afiliada a Salud Comuna 13 de Santiago de Cali

Poblacion afiliada a salud Comuna13  Cali

Esta afiliado a través de las Fuerzas

o,
Armadas, Ecopetrol, Magisterio 0.4% 0.6%
Le descuentan o paga por su cuenta al o
Sequro Social 6,5% 5,8%
Le descuentan o paga por su cuenta a 15.5% 18.1%

otras entidades

Es beneficiario de un empleado o

(] 0,
pensionado afiliado a una entidad 34,6% 32,8%

El puntaje SISBEN se lo permite 43,0% 42 7%
Pertenece a un resguardo indigena 0,02% 0,0%
Total 100,0% 100,0%
Fuente: DAPM

Fuente: Alfonso, Julio Cesar. Una mirada descriptivas a las comunas de Cali. 2007

% Aspectos Ambientales. La comuna 13 cuenta con un sistema de redes locales
combinadas (cafio) en la que se recolecta tanto las aguas residuales como las
que provienen de las lluvias; dicho sistema afecta directamente a la comunidad
por no estar cubierto, lo cual genera gases y malos olores. También afecta a la
comunidad en general las escombreras, los basureros y la contaminacion
visual que se presenta en el sector y la falta de zonas verdes.

1.5.3.2 Comuna 15

La comuna 15 esta conformada por ocho (8) barrios que son: El retiro, comuneros
I, Laureano Gémez, el vallado, ciudad cérdoba, Mojica, bajos de ciudad cérdoba y
morichal de Comfandi.

% Aspectos Geograficos. La comuna 15 hace parte del Distrito de Agua Blanca
en donde limita al norte con las comunas 13 y 14, al sur y occidente con la
comuna 16 y al oriente con el corregimiento de Navarro tal como se muestra en
el mapa de Santiago de Cali:
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llustracion 7: Ubicacion Comuna 15 en Mapa de Santiago de Cali

Fuente: Alfonso, Julio Cesar. Una mirada descriptivas a las comunas de Cali. 2007

Demografia. De acuerdo con el censo realizado en el afio 2005, en la comuna
15 habita una poblacion total de aproximadamente 147.457 habitantes que
representan alrededor del 6% de la poblacion total de la ciudad de Santiago de
Cali; de dicha poblacién de la comuna, 47,4% son hombres y el 52,6%
restantes son mujeres, ambos provenientes de lugares aledafios a la ciudad de
Cali como de la costa pacifica, del departamento de Narifio y del mismo Valle
del Cauca.

Aspectos Sociales. Muchas son las entidades que colaboran con el problema
social de la comuna como lo es el caso de la Fundacion Carvajal que interviene
en el sector con el Centro de Servicios de El Vallado con el fin de mejorar las
condiciones familiares, sociales y de vida a través de la generacion de
ingresos, desarrollo de competencias laborales, de educaciéon y de
mejoramiento de vivienda. En la comuna 15 se presenta altos grados de
violencia, inseguridad y exclusion social, algunos derivados de la falta de
oportunidades o porque sencillamente no tienen otra opcién; en el sector
también se presenta los problemas sociales de los grupos delincuenciales o
pandillas y el consumo de sustancias psicoactivas.

Vivienda. La comuna 15 tiene alrededor de 21.200 predios construidos que son
iguales al 4,5% del total de Santiago de Cali que equivalen a 27.890 viviendas.
Segun el DAGMA, el 28% de las personas viven en casas arrendadas, el 62%
viven en casa propia y el 10% restante viven en la indigencia; ademas, en los
altimos afios el 43,1% de las personas de la comuna 15 han cambiado de
residencia por razones familiares, el 12,6% por dificultad para conseguir
trabajo, el 3,4% por amenazas a su vida y el 37% por otra razén desconocida.
También se debe tener en cuenta los asentamientos que existen en la comuna
gue representan aproximadamente 2.300 viviendas que fueron construidas a
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manera de invasion en cartén y esterilla, por lo cual no tienen servicios
publicos legales y son obtenidos de manera ilegal.

s Economia. El estrato predominante en la comuna 15 es el uno (bajo — bajo)
debido a los altos indices de pobreza tal como se muestra en el siguiente
gréfico:

llustracién 8: Estratos en Comuna 15 de Santiago de Cali

Estraso 3 Estrato 1
20% 41%

Estrato 2
39%

Fuente: DAPM.

Fuente: Alfonso, Julio Cesar. Una mirada descriptivas a las comunas de Cali. 2007

De acuerdo con el censo econdmico del DANE del afio 2005, 3,6% de las
unidades econdmicas se encuentran en la comuna 15 de Cali dedicandose en
su mayoria al comercio y caracterizandose por su alto grado de informalidad;
de igual manera, segun el DANE, de las unidades productivas del pais, el
98,3% corresponde a microempresas, el 1,4% a pequefas empresas, el 0,3%
a medianas empresas y el 0,1% a grandes empresas, de acuerdo al nimero
de empleados contratados directamente. Por otro lado, como consecuencia de
la exclusion laboral y de la falta de oportunidades laborales y educativas,
muchas de las personas de la comuna se dedican a desarrollar una actividad
econdémica desde su propia vivienda u optan por tener un local abierto
alquilado en donde establecer su empresa tal como se muestra en la siguiente
tabla:

Tabla 6: Distribucion de las Unidades Econdmicas por Tipo de Emplazamiento de la
Comuna 15 de Santiago de Cali

Tipo de emplazamiento Comuna15  Total Cali
Local, oficina, fabrica, puesto fijo 43 6% 70,7%
Vivienda con actividad econémica 55,6% 23,7%
Puesto mavil 0,9% 5,6%

Fuente: DANE. Censo Econdmico de 2005.

Fuente: Alfonso, Julio Cesar. Una mirada descriptivas a las comunas de Cali. 2007
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% Educaciéon. La comuna 15 tiene pocas instituciones educativas que abarque la
cantidad de demanda en el sector tal como se muestra en el siguiente cuadro:

Tabla 7: Distribucion de Establecimientos Educativos en Comuna 15 de Santiago de Cali

Centros docentes pblicos y privados

Preescolar: 96 establecimientos Alumnos matriculados: 3.993

Primaria: 95establecimientos Alumnos matriculados: 14.694
Secundaria: 41 establecimientos Alumnos matriculados: 7.713

Fuente: DAGMA, “Agendas Ambientales”. 1996

Como se puede observar, sélo hay quince (15) instituciones educativas entre
oficiales, comunitarias y privadas; éstas Ultimas tienen infraestructura
deficiente pues la mayoria de las mismas ha sido establecidas en planteles
qgue no fueron construidos para tal fin y se instalan en casas familiares de
varios pisos sin tener en cuenta la distribucién del espacio, la ventilacion, la
iluminacion y los espacios recreativos necesarios. En el siguiente grafico se
ilustra el nivel educativo de las personas de la comuna 15:

llustracion 9: Nivel Educativo en Comuna 15 de Santiago de Cali

Ninguna
P g Preescolar Basica
osgrado 22 8% Primaria
2,1% [ 25 5%
{
Profesional !
017 A

Técnico

0,6% R .
Media Tecnica Secundaria
15,2% 24,0%

Fuente: DANE. Censo de Poblacion de 2005,

Fuente: Alfonso, Julio Cesar. Una mirada descriptivas a las comunas de Cali. 2007

«» Aspectos Culturales. La comuna 15 al igual que las demas comunas que
conforman el Distrito de Agua Blanca, se encuentra conformada por diversas
culturas por la forma en la que se origin6é el distrito; pues muchas de las
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personas son provenientes del Choco, la costa Pacifica y Narifio; sin embargo,
la cultura predominante es la de la Costa Pacifica por la cantidad de habitantes
de raza negra. Las personas provenientes de dichos lugares se caracterizan
por ser emprendedoras e independientes por lo cual tienen la cultura de
trabajar para ellos mismos y no ser empleados. También hay que resaltar que
la comuna 15 no cuenta con suficientes centros recreativos y culturales, pues
s6lo cuenta con un Polideportivo ubicado en El Vallado y unas cuantas
unidades recreativas en donde los habitantes del sector pueden practicar algun
deporte o asistir a presentaciones culturales.

Politica. La comuna 15 solo cuenta con una estacion de policia ubicada en El
Vallado desde donde se atienden todos los problemas de seguridad; al lado de
la estacion de policia estéa el Centro de Administracion Local Integrada — CALI
— al que pueden acudir las personas para solicitar informacién de interés
general y realizar tramites como el catastro. También cuenta con una Junta de
Accion Comunal y Junta de Accion Local como muestra de la participacion
ciudadana en temas de interés general.

% Salud. La comuna 15 cuenta con un hospital, un centro de salud y cuatro (4)

puestos de salud a los cuales las personas pueden acudir para consultar y en
lo posible solucionar sus problemas de salud, los cuales segun el DAGMA, las
causas de consulta mas frecuente son las enfermedades bacterianas y
parasitarias generadas por las precarias condiciones ambientales en algunos
sectores de la comuna. Por otro lado, la causa de mortalidad mas
representativa de la poblacion corresponden a los homicidios y lesiones
personales generados por la violencia del sector. Es de resaltar que la
mayoria de personas que habitan en la comuna 15 no aportan al sistema
general de seguridad y salud como contribuyentes, pues tienen el sisben que
les brinda el estado.
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Tabla 8: Poblacion Afiliada a Salud Comuna 15 de Santiago de Cali

Poblacién afiliada a salud Comuna 15 cali

Esta afiliado a traves de las Fuerzas

L] o,
Ammadas, Ecopetral, Magisterio 06% 0.6%
Le descuentan o paga por su cuenta al 3.7% 5 8%
Sequro Social : wen
Le descuentan o paga por su cuenta a 17.7% 18.1%

ofras entidades

Es beneficiario de un empleado o

0, 10,
pensionado afiliado a una entidad 30.2% 32.8%

El puntaje SISBEN se lo permite 47 8% 42 7%
Pertenece a un resguardo indigena 0.0% 0,0%
Total 100,0% 100,0%
Fuente: DAPAL

Fuente: Alfonso, Julio Cesar. Una mirada descriptivas a las comunas de Cali. 2007

% Aspectos Ambientales. De acuerdo con el DAGMA, la comuna 15 de Santiago
de Cali se formo con barrios que en su mayoria fueron procesos de invasion y
de urbanizaciones ilegales, con poblacion de escasos recursos econdmicos
provenientes de otros sitios de la ciudad, del interior y del sur del pais
desplazados del campo especialmente después del terremoto de 1.979; razon
por la cual, existe en la comuna problemas de uso de suelo y de contaminacion
por el sistema de redes locales combinadas en donde se recolecta tanto las
aguas provenientes del alcantarillado como las de la lluvia.

1.4.4 Marco Legal

Por tratarse de personas nhaturales que ejercen continuamente una actividad
econOmica en cierto sector de la ciudad de Cali, se puede decir que dichas
personas son comerciantes tal como lo define el articulo 10 del Cdédigo de
Comercio de Colombia: “Son comerciantes las personas que profesionalmente se
ocupan en algunas de las actividades que la ley considera mercantiles”; pues
aunqgue los microempresarios no cumplan al pie de la letra con dicha definicion por
el hecho de no tener una educacion profesional, cumplen con varios puntos que se
encuentran en el articulo 13 del mismo cédigo donde dice que “para todos los
efectos legales se presume que una persona ejerce el comercio en los siguientes
casos: 1) Cuando se halle inscrita en el registro mercantil 2) Cuando tenga
establecimiento de comercio abierto 3) Cuando se anuncie al publico como
comerciante por cualquier medio”. En ese sentido, varios de los microempresarios
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son comerciantes por tener un local abierto al publico en donde ofrecen sus
productos y/o servicios y por tener un aviso o pendén en donde se da a conocer la
unidad de negocio en el sector.

Siendo asi, se debe tener en cuenta las obligaciones que tienen los
comerciantes®* tales como matricularse en el registro mercantil, inscribir en
Cémara de Comercio todos los libros, actas y demas documentos formales,
conservar la correspondencia y demas documentos soportes de su actividad
mercantil y llevar contabilidad de acuerdo a las normas y principios de contabilidad
generalmente aceptados estipulados en el decreto 2649 de 1993.

2L Articulo 19 del Cédigo de Comercio Colombiano (Decreto 410 de 1971)
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2. ANALISIS Y DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL
2.1 DIAGNOSTICO MICROEMPRESA “AREPAS AZUCENA”
2.1. 1 Informacién General

Cuadro 1: Datos Generales Microempresa "Arepas Azucena"

Nombre Empresario: Maria Azucena Arias

Ndmero de Cédula: 41°919.658

Direccién Residencia: Cra 41F No 56-55 segundo piso
Barrio Residencia: Ciudad Cérdoba

Ciudad Residencia: Santiago de Cali

Nombre Empresa: Arepas Azucena

Direccién Empresa: Cra 41F No 56-55 segundo piso
Barrio Empresa: Ciudad Cérdoba

Ciudad Empresa: Santiago de Cali

Descripcién Actividad: Elaboracion de arepas pre cocidas
Sector Actividad: Industria

Fecha de Inicio Actividad: [|2010

Numero de Empleados: Cero (0)

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2. 1. 2. Resefa Histodrica

Maria Azucena Arias es madre de un joven y una nifia de 19 y 6 afios de edad
respectivamente; vive con ellos y su esposo en Ciudad Coérdoba desde hace
varios afios; Azucena es una mujer muy dedicada a su hogar familiar por lo cual
es muy practica y analitica en cuanto a la alimentacion de su familia, por ello,
empezd a analizar que para el desayuno de la casa le costaba mas comprar pan
que hacer arepas y que la arepa llenaba mas que el pan. Por eso, un dia
cualquiera la suegra le sugiere que venda sus arepas debido a que le quedaban
muy ricas y saludables, y es en ese momento en el que decide emprender su
produccion de arepas pre-cocidas en su propia casa vendiendo al por menor
empezando por los vecinos del sector y amigas de un grupo de oracion. Ella
visualiza su empresa con un numero de clientes mayor y una produccion mas
continua y de mayores pedidos.
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2. 1. 3. Perfil del Empresario

La sefiora Maria Azucena es una persona que le gusta capacitarse para ir
alcanzando logros poco a poco, por eso, termind el bachillerato siendo una
persona adulta y con una familia, y posteriormente, realiz6 una capacitacion en la
Fundacion Carvajal acerca de elaboracion y produccion de pan. De igual manera,
Azucena tiene habilidades de comunicarse facilmente con las personas, de
detectar oportunidades para aprovecharlas, de trabajar en equipo y de solucionar
problemas; es una persona perseverante y confia en si misma para no desfallecer
frente al fracaso. Ademas, posee un grupo de valores que la identifican como lo
son la humildad, honestidad y sobretodo la responsabilidad.

2.1. 4. Area de Costos

*
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Ventas Mensuales: La sefiora Maria Azucena vende entre catorce (14) y
quince (15) arepas por dia y s6lo vende de domingo a viernes. (Ver anexo
A)

Costos Fijos y Gastos de Administracion: La empresaria no tiene costos
fijos, ya que no se paga arrendamiento por el lugar de trabajo ni tampoco se
paga servicios publicos; todo ello debido a que su esposo se hace cargo de
dichos rubros como parte de los gastos familiares. Aunque es de aclarar
gue en algunas ocasiones le colabora en promedio con diez mil pesos
($10.000) para los servicios publicos y con algun dinero ($2.000 en
promedio) para la compra de implementos de aseo. (Ver Anexo B)

Costos Variables Unitarios y Totales: La sefiora Azucena tiene
conocimiento de los costos variables de sus productos debido a la asesoria
anterior. De igual manera, se hizo el levantamiento de informacion de sus
costos y se indagd acerca de los precios actuales de dicha materia prima, y
se observdé que sus costos variables siguen siendo los mismos. Dicha
materia prima se encuentra en el mercado del sector a precios bajos, es
decir, que sus costos de produccion variables son realmente muy bajos.

Margen de Contribucion: Al realizar el calculo se encontré que el margen
de contribucion de la empresa en conjunto es del 75,9%, lo cual es de
esperarse por sus costos fijos casi en cero y sus costos variables tan bajos,
pues el costo variable consolidado de la empresa es del 24,1%. (Ver Anexo
D)

Sueldo Empresario: La empresaria no siente que tenga un sueldo como
tal, puesto que el dinero de las ventas diarias se ha convertido un dinero de
bolsillo para cubrir algunos gastos de sus hijos y de ella misma; pero al
realizar el célculo de los gastos personales de la empresaria se encontrd
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gue su sueldo actual es de ciento diez y siete mil trescientos cuarenta y
siete pesos ($117.347). (Ver Anexo E)

% Punto de Equilibrio: La empresaria no sabia si su punto de equilibrio habia
cambiado; pero al realizar el calculo, se encontré que su punto de equilibrio
mensual es de ciento setenta y siete mil cuatrocientos setenta y dos pesos
($177.472) y su punto de equilibrio diario es de cinco mil novecientos diez y
seis pesos ($5.916); es decir, que la empresaria esta vendiendo por encima
de su punto de equilibrio diario, pues diariamente vende aproximadamente
siete mil quinientos pesos ($7.500).

llustracion 10: Punto de Equilibrio Microempresa "Arepas Azucena"

PUNTO DE EQUILIBRIO MES $177.472
PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $ 5.916

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor)

Pero en el escenario con la utilidad que aspira tener la empresa que
corresponde a un salario minimo ($616.000), se tiene como resultado que
debe vender como minimo novecientos ochenta y nueve mil ciento diez y
seis pesos ($989.116).

llustracion 11: Punto de Equilibrio con Utilidad Deseada Microempresa "Arepas Azucena"

UTILIDAD DESEADA 5 616.000

PUNTO DE EQUILIBRIO CON UTILIDAD
DESEADA $ 989.118

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor)

X3

%

Utilidad Mes: Al realizar el calculo aproximado, se encontré que la utilidad
actual es de ocho mil cuatrocientos veinticuatro pesos ($8.424), lo cual
podria ser reinvertido o se puede tomar como un ahorro programado para
adquirir maquinaria. (Ver Anexo F)

Cuadro 2: Debilidades y Fortalezas del Area de Costos Microempresa "Arepas Azucena"

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Margen de contribucion alto ¢ No sabia el punto de equilibrio actual
e Costos de produccion variables bajos e No conocia su sueldo actual
® No tiene costos fijos e Ventas muy bajas

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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2.1.5. Area Contable — Financiera

X/
L X4

Registros Contables: La empresaria tenia conocimiento del plan simple de
cuentas como producto de la asesoria anterior, pero realizd los registros en
el cuaderno de contabilidad durante el tiempo en que duro dicha asesoria;
es decir, que a partir de ello dejo de registrar diariamente sus ventas,
costos y gastos en los que incurre.

Estados Financieros: La empresaria expres6 su poco entendimiento
acerca del tema y por ello no los elaboraba, pero resalta la importancia de
elaborarlos, por ello, desea empezar a realizarlos con la ayuda de la
asesora.

A. Balance General Inicial. Se realiz6 el levantamiento de la informacion
para la elaboracion del Balance General Inicial, asi:

MICROEMPRESA “AREPAS AZUCENA”
NIT. 41°919.658
BALANCE GENERAL INICIAL
AL 31 DE MARZO DE 2014

ACTIVO

ACTIVOS CORRIENTES

Caja $5.000

Clientes $14.500

Inventario Materia Prima $9.850

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $29.350

ACTIVOS NO CORRIENTES

Maquinaria y Equipo $641.500

Depreciacion Mag. y Eq. $-5.346

Muebles y Enseres

Depreciacion Muebles y Ens.

Otros Activos

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $636.154

TOTAL ACTIVO $665.504
PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Proveedores

Obligaciones Financieras

Cuentas por Pagar

Otras Obligaciones

TOTAL PASIVO CORRIENTE $0
PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones Financieras

Cuentas por Pagar

Otras Obligaciones

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE $0
TOTAL PASIVO $0
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PATRIMONIO
Capital
Utilidades Acumuladas $665.504
Utilidades del Periodo
TOTAL PATRIMONIO $665.504
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $665.504

Andlisis Vertical. Como se puede observar, los activos corrientes de la
microempresa “Arepas Azucena” estan concentrados en su cartera con un
49%, la cual es recuperable, pues son clientes que ya conoce y que
siempre han sido cumplidos en pagarle a la empresaria.

En cuanto a los activos fijos, representan casi la totalidad de los activos de
la empresa con un 96% en comparacion con los activos corrientes que
representan el 4% restante. Dichos activos fijos estan en buen estado y son
utilizados adecuadamente, ya que son necesarios para el desarrollo de la
actividad econdmica de la empresa.

La empresaria no tiene deudas con ninguna persona o entidad financiera
por lo cual su pasivo es cero ($0), es decir que la empresaria es
financieramente independiente. Y su patrimonio total esta representado en
las utilidades acumuladas, ya que la empresaria no recuerda el valor exacto
con el que empez6 su empresa.

B. Estado de Resultados Inicial. No se alcanz6é a elaborar el Estado de
Resultados debido a que la empresaria decidid retirarse del proceso de
asesoria a finales del mes de abril.

C. Balance General Final y Estado de Resultados Final. No se alcanzé a
realizar dichos estados financieros debido a la decisién de la empresaria de
no seguir mas con el proceso de asesoria.

Razones e Indicadores Financieros: Lo mismo que pasaba con los
estados financieros sucedia con las razones financieras, pues la
empresaria no sabia elaborarlas ni analizarlas. Se calcul6 las razones
financieras con la informacién del balance general inicial que se alcanz6 a
elaborar, asi:
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Cuadro 3: Razones Financieras Microempresa "Arepas Azucena"”

TIPO DE NOMBRE 31 31
INDICADOR INDICADOR FORMULA marzo | mayo
Razon corriente Activo cte. / pasivo cte. - -
De Liquidez s (Activo cte. — inventario) /
Razén acida i - -
pasivo cte.
Rotacién de cartera Ingresos qperamonales / i i
clientes
Periodo de cobro de | Dias periodo / rotacion de i i
cartera cartera
L, . . Costo de mercancia /
Rotacion de inventario . ; - -
inventario
Periodo de rotacion Dias periodo / rotacion de i i
De Actividad de inventario inventario
. Proveedores / compras a
Periodo de pago g - -
crédito
periodo rotacién de
Ciclo operacional inventario + periodo de - -
cobro de cartera
Periodo de caja Periodo de pago — periodo i )
de cobro
Margen de Utilidad neta / ingresos i i
rentabilidad operacionales
Retorng sopre el Utilidad neta / patrimonio - -
patrimonio
De Retorno sobre los Utilidad operacional / i i
Rentabilidad activos activos
Margen de Utilidad bruta / ingresos i i
rentabilidad bruta operacionales
Margen operativo ~ Utilidad operativa / i i
ingresos operacionales
De Razon de deuda Pasivo / activo 0 -
Endeudamiento Apalancamiento Pasivo / patrimonio 0 -

Fuente: Muioz, Ingrid (autor) 2014

Cuadro 4: Debilidades y Fortalezas del Area Contable — Financiera Microempresa “Arepas Azucena”

FORTALEZAS

DEBILIDADES

cuentas

e Entendimiento del

plan simple de

e Dej6 de realizar los registros diarios de

ventas y gastos

e No sabe
estados financieros

realizar un analisis de los

e No elabora estados

razones financieras

financieros ni

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2.1.6. Area de Mercadeo

+ Clientes: La empresaria cuenta con pocos clientes pero que en su mayoria
son fijos, ya que le compran entre una (1) y dos (2) arepas diarias de
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domingo a viernes. Estos clientes son personas que viven en el sector y
que conocen a la sefiora Maria Azucena.

La empresaria solo cuenta con dichos clientes y en el momento soélo tiene
un cliente potencial que le compra ocho (8) arepas dos veces en la semana,
es decir que semanalmente le compra diez y seis (16) arepas; de igual
manera, no cuenta con una base de datos actualizada de sus clientes fijos o
de posibles clientes.

Estrategias de Mercado: La empresaria no tenia estrategias de mercadeo
que le ayudaran a incrementar sus ventas, pero sabia que era necesario
llevar a cabo algunas acciones que le podrian favorecer mucho a su
empresa. Es de resaltar que en dos asesorias anteriores se le colabor6 al
empresario con la creacibn de una marca para darse a conocer en el
mercado, teniendo como resultado dos marcas y dos tarjetas de
presentacion diferentes que la empresaria entrega indistintamente, lo que
podria causar confusion en los posibles clientes; de igual manera, dichas
marcas no las utiliza como etiqueta en los productos, ademas, uno de los
logos de dicha marca fue bajado de internet, lo que no es muy favorable por
ser poco creativo.

llustracion 12: Logo 1 Propuesto en Asesoria Anterior Microempresa “Arepas
Azucena”

Las autenticas,100% maiz

Fuente: Ramirez, Mari Luz. 2011
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llustracion 13: Logo 2 Propuesto en Asesoria Anterior Microempresa

“Arepas Azucena”

Auténticas 100% maiz

Productos: La empresaria tiene cuatro (4) productos que son arepas con
sal, arepas sin sal, arepas con queso y arepas con cuajada; dichos
productos son naturales y caseros puesto que la sefiora Azucena los
elabora con maiz natural, es decir, sin ser procesado, y ella misma elabora
las arepas.

Canales de Distribucion: Las arepas son entregadas directamente en la
casa de cada uno de los clientes personalmente por la sefiora Maria
Azucena, es decir, que el canal de distribucion es:

llustraciéon 14: Canal de Distribucion Microempresa “Arepas Azucena”

| Consumidor

Empresa Final

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor)

Precio: Los precios que maneja la empresaria son el estdndar del mercado
de venta de arepas y es apropiado de acuerdo al sector. Sin embargo, las
arepas pre cocidas industrializadas que venden algunos minimarkets del
sector, son de un precio mas econémico.

Promociones: Como se dijo anteriormente, la empresaria no tenia
implementada ninguna estrategia de mercadeo y por ende, ninguna
promocién que le ayude a aumentar sus ingresos diarios y a dar a conocer
Su empresa.

Publicidad: La empresaria no tenia aviso al publico de los productos que
ofrecia, ni un medio por el cual diera a conocer su empresa, pues el unico
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medio que tenia era el voz a voz por parte de algunos clientes que la
recomiendan con otras personas. Ademas, la empresaria cuenta con dos
modelos de tarjetas de presentacion de dos asesorias anteriores, las cuales
la empresaria usa indistintamente sin tener en cuenta que los clientes se
pueden confundir.

llustracion 15: Tarjeta de Presentacion 1 Microempresa “Arepas Azucena”
r

llustracion 16: Tarjeta de Presentacion 2 Microempresa “Arepas Azucena”

Pero la empresaria expres6 su poco gusto por ambas tarjetas de
presentacion y, a la vez, por ambas marcas, por lo cual se cred una nueva
marca y una nueva tarjeta de presentacion, asi:
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llustracion 17: Tarjeta de Presentacion Creada Microempresa “Arepas Azucena”

* Arepas con sal

* Arepas sin sal

* Arepas con queso
costero

* Arepas con queso
cuajada

O

L,
A

Z380)

v

Hechas en casa!
+..100% maiz

Deliciosas arepas pre — asadas, del molino a la puerta
de su casa.

MARIA AZUCENA ARIAS
Celular: 310 590 8864
Direccién: Cra 41F No 56-55 Segundo Piso
Cali - Valle

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor)

% Servicio al Cliente: Como parte del servicio al cliente son los horarios de
entrega del producto al cliente, el cual no es fijo, ya que la empresaria
entrega las arepas en horarios diferentes de acuerdo a la hora que termine
de elaborar las arepas, y ello, de acuerdo a la hora de inicio de produccion,

la cual no es fija.

X/

% Competencia: En el sector existe mucha venta de arepas pero que son
totalmente asadas y que el cliente es el que debe desplazarse hasta el
punto de venta. También hay que tener en cuenta como competidores
potenciales a los minimarkets del sector por la venta de arepas industriales

gue vienen en bolsa de cinco (5) o diez (10) arepas.

Cuadro 5: Debilidades y Fortalezas Area de Mercadeo Microempresa “Arepas Azucena”

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Lema definido

Pocos clientes

e La mayoria de sus clientes son fijos

Precio de venta ho muy competitivo

e Entrega del producto puerta a puerta

No existen promociones del producto

e Atencion al cliente personalizada

No tiene aviso de productos

No tiene etiqueta en su producto

Logo poco creativo

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2.1.7. Area Legal, Tributariay Laboral

s Aspectos Legales y Tributarios: La empresaria no tiene RUT, tampoco
esté registrada en la Camara de Comercio de Cali. De igual manera, no ha

actualizado el carnet de manipulacion de alimentos.
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% Aspectos Laborales: La empresaria no tiene ningun empleado contratado,

por lo cual no tiene obligaciones, pero si tiene la responsabilidad laboral por
ella misma; sin embargo, la sefiora Maria Azucena no cotiza al sistema
general de seguridad social como independiente pues so6lo posee sisben.

Cuadro 6: Debilidades y Fortalezas del Area Tributaria, Legal y Laboral Microempresa “Arepas
Azucena”

FORTALEZAS DEBILIDADES

e No tiene responsabilidad tributaria ni

e No tiene Rut ni registro mercantil
laboral

e No ha actualizado el carnet de
manipulacién de alimentos

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2.1.8. Area de Administracion

7
0.0

X/
°

Planeacion: La empresa “Arepas Azucena” tiene un nombre, una misién y
unos objetivos definidos pero la visibn se encuentra desactualizada como
se muestra a continuacion:

Mision: Arepas Azucena tiene como mision contribuir a la sana alimentacién de las
personas con un producto cien por ciento natural, a un precio razonable.

Vision: La visién de arepas Azucena, es aumentar el nimero de ventas diarias en
24 unidades en un plazo no superior a dos meses. Y para el 2014 es posicionar su
producto nivel local (vecindarios- 8 cuadras a la redonda).

Objetivos: * Aumentar el nimero de clientes
* Generar utilidades netas diarias de $15.000
* Ser mas competitiva en el mercado

Fuente: Ramirez, Mari Luz. 2011

De igual manera, es de resaltar la debilidad que tiene la empresaria al
planear la produccion de arepas dia a dia, pues el mismo dia de produccién
determina la cantidad de ingredientes que compra diariamente como lo son
el maiz y el qgueso o cuajada; también ese mismo dia programa la hora de
inicio de produccion. De igual manera, la empresaria no planea sus ventas
ni mucho menos estrategias de cOmo aumentar sus ingresos.

Organizacion: La empresa no tiene un organigrama establecido y tampoco
tiene manuales de funciones ni de procesos de cada producto.

Direccién: La sefiora Maria Azucena tiene buena comunicacién con su
familia para que le colaboren, ya sea con la molida del maiz o con la
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entrega de las arepas en las casas de los clientes, pero en repetidas
ocasiones se siente a la empresaria un poco desmotivada por la falta de
recursos para obtener maquinaria que requieran de menos esfuerzo fisico y
asi la empresa pueda ser mas productiva y eficiente.

< Control: Una de las caracteristicas importantes de la empresaria es que le
hace seguimiento a la calidad de su producto preguntando a sus clientes
acerca de sus arepas; también ejerce control visual diario de inventario de
algunos ingredientes que no compra a diario como el aceite y la sal, pero no
tiene fechas de compra establecidas.

Cuadro 7: Debilidades y Fortalezas del Area de Administracién Microempresa “Arepas Azucena”

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Mision y objetivos definidos (anterior

. e Desactualizacion de la visién
asesoria)

e Poco reconocimiento de la empresa por

e Nombre definido .
el nombre comercial

e Buena comunicacién con sus | ¢ No tiene organigrama ni manuales de
colaboradores y con los clientes funciones ni de procesos

e Control de calidad de su producto e Desmotivacion por escasos recursos

e Planeacion y organizacion de la
produccion diaria

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2.1.9. Areade Produccién

% Local: El lugar de produccién esta ubicado dentro de su casa y es la misma
cocina de su hogar familiar, es decir, que no hay diferencia entre el area de
produccién de su empresa y el resto de la casa familiar.

% Magquinaria y Equipo: La empresaria cuenta con un molino manual para
poder moler el maiz previamente cocinado; dicho molino se encuentra en
buenas condiciones al igual que la estufa y las herramientas
complementarias como la batea, las parrillas y recipientes que son
necesarios para el desarrollo del proceso productivo. (Ver Anexo G)

% Materias Primas y Proveedores: Las materias primas que se necesita
para la elaboracién de arepas pre cocidas son de buena calidad y su
principal ingrediente (maiz) es totalmente natural; dichos insumos son
comprados en la tienda del sector o en un granero que esta ubicado a unas
cuantas cuadras de la casa de la empresaria. Las compras de la materia
prima son de contado por ser cantidades pequefias, ya que la empresaria
realiza las compras dia a dia, y por tal razon, no hay descuentos o
disminucién en el precio de compra de los ingredientes.
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2.1

» Procesos: En el proceso productivo de la empresaria se puede visualizar
una falta de organizacién en la compra de materia prima, ya que dicha
actividad la realiza de forma diaria y en un horario que no es fijo, lo que se
refleja en entrega del producto a diferentes horas. La empresaria tampoco
tiene diagrama de flujo de cada uno de sus productos.

llustracion 18: Diagrama de Produccion Microempresa “Arepas Azucena”

Compra de Cocinar Moler
materiales maiz - maiz

Asar Armar

Amasar
arepas p arepas -
Entregar al
Empacar .
cliente

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014

Cuadro 8: Debilidades y Fortalezas del Area de Produccién Microempresa “Arepas Azucena”

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Area de produccion en casa e Poca capacidad instalada (maqguinaria)
e Buena calidad del producto e Demora en el proceso productivo

e Falta de planeacion en compra de

e Capacitacién de panaderia o
materia prima

e Estandarizacién de la formula

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
. 10. Analisis del Entorno

Cuadro 9: Andlisis de Entorno Microempresa “Arepas Azucena”

ASPECTO DESCRIPCION
¢ Estrato predominante bajo — medio
Econdmico e Poblacion con ingresos bajos
¢ Mucha informalidad
¢ Inseguridad en el sector
Social ¢ Muchos drogadictos
e Fundaciones existentes en la comuna
e Junta de Accion Comunal
Politico e Junta de Accion Local
e Centro de Atencién Local Integral
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Parques en condiciones poco favorables
Zonas verdes son refugio para delincuentes

Ambiental : -
Canal de aguas residuales que perjudica la salud de la
poblacion por la contaminacion.
Falta de cultura de consumir alimentos saludables
Cultural o :
Centros de recreacion existentes en la comuna
Legalesy Poco aumento del salario minimo legal mensual vigente y del
Tributarios auxilio de transporte

Competencia y
Proveedores

Sector poco comercial
Muchos puestos de venta de arepas
Proveedores cercanos

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014

Cuadro 10: Oportunidades y Amenazas Microempresa “Arepas Azucena”

OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Acompafamiento y fortalecimiento por | e Personas de escasos recursos
parte de la Fundacion Carvajal econdmicos en el sector

e Precio de compra de materia prima
bajos en el sector

¢ Inseguridad y violencia en la comuna

e Poblacibn con poca cultura
consumir alimentos naturales
saludables

de
y

poder adquisitivo de las personas

e Poco aumento del SSM.M.L.V. y del

e Precio de venta bajos de arepas pre
cocidas industrializadas de minimarkets

e Competencia directa cercana
empresario

al

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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2.1.11. Matriz “DOFA” Inicial Microempresa “Arepas Azucena”

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1.

Acompafamiento y

fortalecimiento por parte de la
Fundaciéon Carvajal y de las
universidades

2.

Precio de compra de

materia prima bajos en el
sector.

1. Personas de escasos recursos
econdémicos

2. Inseguridad en el sector

3. Poblaciéon con poca cultura de
consumir alimentos naturales y
saludables

4. Poco aumento del salario
minimo mensual y por ende el

poder  adquisitvo de las
personas.

5. Precios de venta bajos de
arepas pre cocidas
industrializadas de los
minimarkets

6. Competencia directa muy
cercana al empresario

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (FA)
1. No tiene costos fijos
2. Sus clientes son fijos
3. Nombre y lema definidos v . .
L Dar a conocer la existencia
4. Recaudo de cartera diario de la unidad de negocio /Estable_c,er un programa de
5. Atencion al cliente (F3-01) promocion de los productos
personalizada y buena v/ Establecer la secuencia de (Fl'.A.G)
comunicacion con ellos procesos de cada uno de v/ Posicionar a la empresa en el
6. Mision y objetivos los productos (F7-O1) sector (D3-A6)
definidos
7. Estandarizacion de la
formula
DEBILIDADES ESTRATEGIAS (DO) ESTRATEGIAS (DA)
1. Ventas bajas y pocos
clientes
2. Dejo de llevar el cuaderno
de contabilidad v’ Desarrollar temas de costos
3. No promociona ni publica de la empresa por medio de
su producto un estudio de costos (D1-
4. No tiene etiqueta 01) v  Legalizar aspectos tributarios
5. No tiene RUT v Desarrollar los aspectos (Dg 6-A6) P
6. Tiene desactualizado el contables — financieros de la vD ! I . d
; 9 esarrollar mecanismos de
carnet de manipulacién de empresa (D2-01) planeacion de compra de
alimentos v Legalizar los  aspectos materia prima (D10-A6)
7. No tiene organigrama sanitarios de manipulacion P
definido de alimentos (D6-01)
8. No tiene manual de | v Tecnificar el proceso de
procesos produccién (D9-01)
9. Poca capacidad instalada
10. No planifica la compra de
materia prima
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2. 2. DIAGNOSTICO MICROEMPRESA “ATRACTIVA”
2.2.1. Informacién General

7

Cuadro 11: Datos Generales Microempresa “Atractiva

Nombre Empresario: Ménica Maria Carmona Gomez
Numero de Cédula: 67°014.667

Direccion Residencia: Cra 39 No 52-37

Barrio Residencia: El Retiro

Ciudad Residencia: Santiago de Cali

Nombre Empresa: Atractiva

Direccién Empresa: Calle 50 No 39H-32

Barrio Empresa: El Vallado

Ciudad Empresa: Santiago de Cali

Descripcién Actividad: Servicios de salén de belleza
Sector Actividad: Servicios

Fecha de Inicio Actividad: |01 agosto 2013

Numero de Empleados: Uno (1)

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2. 2. 2. Resefa Historica

Ménica Maria Carmona Gémez vive con su pareja y sus dos hijos en el barrio El
Retiro desde que nacidé su primer hijo; trabajé como empleada en manicure y
pedicure en una peluqueria ubicada en la calle quinta en donde era maltratada
psicolégicamente y recibia muchas humillaciones por lo cual decidié renunciar y
con la experiencia que habia adquirido en dicha empresa, crear su propio salon de
belleza con un préstamo y unos ahorros. Inicialmente abrié su local cerca a su
casa pero por conflictos sociales y por la inseguridad del sector, a mediados de
diciembre del afio pasado decidié cambiar el lugar de su salén de belleza a El
Vallado. Su propésito es crear una nueva linea de servicio de masajes para que
su empresa ofrezca un servicio mas integral y no sea so6lo un salén de belleza sino
una sala de masajes y asi poder obtener mas ingresos y tener una estabilidad
econdémica mucho mejor que la actual.
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2. 2. 3. Perfil del Empresario

Monica es una persona apasionada por lo que hace por eso se capacito en la
Fundacion Carvajal haciendo un curso de peluqueria y tiene la habilidad de
comunicarse facilmente con sus clientes y con las personas que llegan a su local,
por lo que se da a conocer y establece relaciones con las personas que la rodean
y del sector; le gusta trabajar en equipo y sentir que ayuda en algo con lo que
estan haciendo. Ademas, confia plenamente en sus capacidades y conocimiento
por lo cual persevera y nunca decae ante el fracaso. Asi mismo, la identifican los
valores de la humildad, generosidad y solidaridad con las personas que aprecia.

2.2. 4. Area de Costos

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/

L X4

DS

*

X/
°

Ventas Mensuales: Las ventas de dicha empresa son muy cambiantes y
no se puede determinar con exactitud las ventas mensuales. (Ver Anexo H)

Costos Fijos y Gastos de Administracion: El lugar de ubicaciéon de la
empresa “Atractiva” fue cambiado hace aproximadamente tres (3) meses en
donde aumentd el canon de arrendamiento. (Ver Anexo )

Por otro lado, la empresaria debe pagar mensualmente una cuota a la
Fundacién Carvajal por concepto de préstamo; también debe pagar
semanalmente intereses por préstamo adquirido en gota a gota, tales
intereses deben ser cancelados hasta que la empresaria pague la totalidad
del capital del préstamo en un solo pago. (Ver Anexo J)

Costos Variables Unitarios y Totales: Los productos utilizados para los
servicios prestados en el salon de belleza son econdmicos y con un solo
producto se pueden realizar varios servicios de belleza, por lo cual resulta
bajo los costos variables tanto unitarios como totales. (Ver Anexo K)

Margen de Contribucion: Al realizar el célculo se encontré que el margen
de contribucién de la unidad de negocio es del 87,3%, lo cual era de
esperarse por pertenecer al sector de los servicios y por tener unos costos
variables realmente bajos correspondiente al 12,7% restante. (Ver Anexo L)

Sueldo Empresario: La empresaria no sabia su sueldo actual, pero
identificd que en el mes saca de sus ventas en promedio sesenta y cuatro
mil pesos ($64.000) para comprar algunos alimentos de sus hijos y de ella
misma. (Ver Anexo M)

Punto de Equilibrio: Al realizar el calculo del punto de equilibrio, se
encontré que la empresaria no estaba vendiendo el minimo para cubrir su
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punto de equilibrio de quinientos quince mil novecientos cincuenta y cuatro
pesos ($515.954).

llustracion 19: Punto de Equilibrio Microempresa “Atractiva”

PUNTO DE EQUILIBRIO MES $ 515.954
PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $17.198

llustracion 20: Punto de Equilibrio con Abono a Deudas Microempresa “Atractiva”

ABONO A CAPITAL DE DEUDAS DEL
MES 5 270.000

PUNTO DE EQUILIERIO CON DEUDA I $ 825.198

llustracion 21: Punto de Equilibrio Deseado Microempresa “Atractiva”

UTILIDAD DESEADA 5 616.000

PUNTO DE EQUILIERIO CON UTILIDAD
DESEADA $1.221.489

% Utilidad Mes: Como se pudo observar, la empresaria no estd cumpliendo
con el punto de equilibrio mensual, razén por la cual tampoco esta teniendo
utilidades sino pérdidas debido a las ventas tan bajas de los Ultimos
meses, pues de acuerdo con el estado de resultados por costos (Ver Anexo
N), la empresaria esta teniendo pérdidas de doscientos siete mil doscientos
cincuenta y nueve pesos ($207.259) sin abono a capital.

Cuadro 12: Debilidades y Fortalezas del Area de Costos Microempresa “Atractiva”

FORTALEZAS DEBILIDADES
, . e No se conoce el sueldo actual de la
e Costos variables bajos .
empresaria
e Margen de contribucién alto e Costos y gastos fijos altos
e No se conoce el nuevo punto de
equilibrio
e Ventas muy bajas y cambiantes

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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2.2.5. Area Contable — Financiera

Registros Contables: La sefiora Mdnica no realizaba los registros diarios
de sus ventas y de sus costos y gastos, pues solo realizé dicha actividad
durante el periodo de la asesoria anterior.

Estados Financieros: La sefiora Monica Maria no continué haciendo los
estados financieros ensefiados en la anterior asesoria y, ademas, la
empresaria expresé su poco entendimiento de la elaboracion de dichos
estados financieros y de los registros de contabilidad.

A. Balance General Inicial y Final. Se realiz0 el levantamiento de la
informacién para la elaboracion del Balance General Inicial y final de la
empresa tomando valores del cuaderno de contabilidad.

Andlisis Vertical: Para realizar el analisis vertical es necesario comparar las
cifras del balance general por cada rubro, es decir, activo, pasivo y
patrimonio; y todo ello comparando un periodo con otro que para el caso es
31 de marzo de 2014 y 31 de mayo de 2014, asi:

MICROEMPRESA “ATRACTIVA”
NIT. 67°014.667
BALANCE GENERAL COMPARATIVO
AL 31 DE MAYO DE 2014

ACTIVO | 31-03-2014 % 31-05-2014 %
ACTIVOS CORRIENTES
Caja 59.000 2% 100.000 3%
Clientes 30.000 1% 37.000 1%
Inventario Materia Prima 481.135 14% 542.790 16%
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 570.135 679.790
ACTIVOS NO CORRIENTES
Maquinaria y Equipo 2'329.500 70% 2'329.500 69%
Depreciacion Magq. y Eq. -38.826 -1%
Muebles y Enseres 435.000 13% 435.000 12%
Depreciacion Muebles y Ens. -7.246 -0
Otros Activos
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 2'764.500 2'741.464
TOTAL ACTIVO 3'334.635 | 100% | 3'398.218 100%
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Proveedores
Obligaciones Financieras 800.000 75% 800.000 80%
Cuentas por Pagar 200.000 19%
Otras Obligaciones 70.000 6% 200.000 20%
TOTAL PASIVO CORRIENTE 1°070.000 1’000.000
PASIVO NO CORRIENTE
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Obligaciones Financieras

Cuentas por Pagar

Otras Obligaciones

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0 0

TOTAL PASIVO 1°070.000 | 100% | 1°000.000 100%
PATRIMONIO

Capital 800.000 35% 800.000 33%

Utilidades Acumuladas 1'464.635 65% 1'464.635 61%

Utilidades del Periodo 133.583 6%

TOTAL PATRIMONIO 2'264.635 | 100% | 2'398.218 100%

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 3'334.635 3'398.218

De acuerdo a las cifras del balance general inicial, los rubros mas
representativos son los activos fijos y el inventario de materiales para
ambos periodos, los cuales son indispensables para que la empresaria siga
desarrollando la actividad econdmica a la cual se dedica; las cuentas por
cobrar representan un 1% que es recuperable en el corto plazo, pues dicha
cartera se concentra en pocos clientes que la empresaria conoce. En
cuanto a los pasivos, se puede observar el 100% son de corto plazo, y se
concentra en pocos terceros como lo es la Fundacion Carvajal y el canon
de arrendamiento; ello significa que la empresaria debe buscar la manera
de incrementar sus ventas para obtener un flujo de efectivo suficiente para
poder cubrir sus deudas en el corto plazo, pues hasta ese entonces la
empresaria estaba atrasada con cinco (5) cuotas correspondiente al
préstamo que le otorgé la Fundacién Carvajal por valor de setenta mil
pesos ($70.000) cada una. Y en el patrimonio se evidencia una
concentracion en el rubro de utilidades acumuladas con un 61% de
participacion del total del patrimonio, las cuales no se ven reflejadas en la
empresa.

Andlisis Horizontal: Para realizar el analisis horizontal es necesario
comparar las cifras de un periodo a otro y evaluar la variacién de los rubros
asi:

MICROEMPRESA “ATRACTIVA”
NIT. 67°014.667
BALANCE GENERAL COMPARATIVO
AL 31 DE MAYO DE 2014

ACTIVO | 31-03-2014 31-05-2014 VARIACION %
ACTIVOS CORRIENTES
Caja 59.000 100.000 41.000 69,5%
Clientes 30.000 37.000 7.000 23,3%
Inventario Materia Prima 481.135 542.790 61.655 12,8%
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 570.135 679.790

ACTIVOS NO CORRIENTES
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Magquinaria y Equipo 2'329.500 2'329.500 0 0%

Depreciacion Mag. y Eq. -38.826

Muebles y Enseres 435.000 435.000 0 0%

Depreciacion Muebles y Ens. -7.246

Otros Activos

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 2'764.500 2'741.464

TOTAL ACTIVO 3'334.635 3'398.218 63.583 1,9%

PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Proveedores

Obligaciones Financieras 800.000 800.000 0 0%

Cuentas por Pagar 200.000 -200.000 -100%

Otras Obligaciones 70.000 200.000 130.000 186%

TOTAL PASIVO CORRIENTE 1’070.000 1°000.000

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones Financieras

Cuentas por Pagar

Otras Obligaciones

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0 0

TOTAL PASIVO 1°070.000 1°000.000 -70.000 -6,5%
PATRIMONIO

Capital 800.000 800.000 0 0%

Utilidades Acumuladas 1'464.635 1’464.635 0 0%

Utilidades del Periodo 133.583 133.583 100%

TOTAL PATRIMONIO 2'264.635 2'398.218 133.583 5,9%

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 3'334.635 3'398.218

Segun los célculos realizados, el disponible en la caja aumentdé en un
69,5% debido al ahorro que la empresaria esta haciendo para pagar el
arrendamiento del mes de mayo; de igual manera, aumenté el inventario de
materiales en un 13% por los nuevos esmaltes comprados para “renovar”
su inventario y mejorar la calidad del mismo. Por otro lado, los pasivos
disminuyeron en un 6,5% de un periodo a otro por el pago del préstamo
gota a gota, el cual le generaba un costo financiero significativamente alto.
Y el patrimonio aumenté en un 6% reflejado en las utilidades del periodo
como resultado de las estrategias de mercadeo implementadas.

B. Estado de Resultados. Para la elaboracion del estado de resultados al 31
de mayo de 2014 se tomdé la informacién del cuaderno de contabilidad que
la empresaria empez6 a llevar desde que inici6 la asesoria.

Andlisis Vertical. Para realizar el analisis vertical de las cifras del estado de
resultados es necesario comparar la carga porcentual de los diferentes
rubros comparados con los ingresos de cada periodo, asi:
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MICROEMPRESA “ATRACTIVA”
NIT. 67°014.667
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE ABRIL AL 31 DE MAYO DE 2014

INGRESOS 01-05-2014 %
Ventas de Contado 519.000 69%
Ventas a Crédito 63.000 8%
Otros Ingresos 174.500 23%

(A) TOTAL VENTAS O INGRESOS 756.500 100%

COSTO DE VENTA
Inventario Inicial de Materia Prima 481.735
Inventario Inicial de Prod. en Proce
Inventario Inicial de Prod. Terminado

(B) TOTAL INVENTARIO INICIAL 481.735
Compra de Materia Prima de Contado 111.572
Compra de Materia Prima a Crédito

Salarios y Prestaciones Sociales 34.000
Costos de Produccion 315.000
€ TOTAL COSTOS DE PRODUC | 460.572
Inventario Final de Materia Prima 542.790

Inventario Final de Prod. en Proce
Inventario Final de Prod. Terminado

(D) TOTAL INVENTARIO FINAL 542.790
€ COSTO DE VENTA (B+C-D) 398.917 53%
(F) Utilidad Bruta (A-E) | 357.583
GASTOS DE ADMON
Salarios de Admon. 65.000
Gastos Generales de Admon. 159.000
(G) TOTAL GASTOS DE ADMON 224.000 30%
(H) Utilidad Liquida (F-G) 133.583 17%

De acuerdo a los calculos realizados, se puede observar que el 53% de los
ingresos representan el costo de venta, el cual fue hallado mediante el
juego de inventario; dicho costo de venta es acorde al margen de
contribucion hallado anteriormente. Pero el rubro mas significativo es el de
gastos de administracion con un 30% del total de ingresos, pues ello se
debe al significativo gasto financiero por los intereses que se debia pagar
por el préstamo gota a gota.

Razones e Indicadores Financieros: Se calcul6é las razones financieras
con la informacioén de los estados financieros, asi:
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Cuadro 13: Razones Financieras Microempresa “Atractiva”

TIPO DE NOMBRE 31 31
INDICADOR INDICADOR FORMULA marzo | mayo
Razon corriente Activo cte. / pasivo cte. 0,53 0,67
De Liquidez Raz6n acida (Activo cte.'— inventario) / 0.08 0.137
pasivo cte.
Rotacién de cartera Ingresos qperamonales / 15.7
clientes
Periodo de cobro de Dias periodo / rotacion de 4
cartera cartera
Rotacion de inventario Costo.de merganua/ 0,73
inventario
Periodo de rotacion Dias periodo / rotacion de 82
De Actividad de inventario inventario
. Proveedores / compras a
Periodo de pago g - -
crédito
periodo rotacién de
Ciclo operacional inventario + periodo de - 86
cobro de cartera
Periodo de caja Periodo dde pago — periodo i )
e cobro
Margen de Utilidad neta / ingresos
i . - 23%
rentabilidad operacionales
Retorng sopre el Utilidad neta / patrimonio - 5,6%
patrimonio
De Retorno sobre los Utilidad operacional / i 1%
Rentabilidad activos activos
Margen de Utilidad bruta / ingresos
- ; - 61,4%
rentabilidad bruta operacionales
Margen operativo . Utilidad opera_tlva/ - 23%
ingresos operacionales
De Razon de deuda Pasivo / activo 32% 29,4%
Endeudamiento Apalancamiento Pasivo / patrimonio 472% | 41,7%

Fuente: Muioz, Ingrid (autor) 2014

Como se puede observar, la empresa cuenta con 0,67 pesos del activo
corriente para cubrir 1 peso de las deudas que tenga en el corto plazo, es
decir que la empresa no tiene una buena liquidez porgue si ho se tiene en
cuenta los inventarios, la empresa contaria con 0,137 pesos para cubrir
dichas deudas, es decir, que la capacidad de responder inmediatamente
por sus obligaciones es casi que nula. La rotacion de cartera es de 15,7
veces al mes, ello quiere decir que la empresa recauda cartera cada 4 dias;
y la rotacion de inventario es de 0,73 veces al mes, 0 sea que la empresaria
surte sus inventarios cada 82 dias. En ese orden de ideas, el ciclo
operacional de la empresa es de 86 dias, ello se traduce en el tiempo en el
gue la empresa tarda en volver liquidos todos sus activos corrientes, por lo
cual esta siendo ineficiente por tener un periodo operacional bastante largo.
Por otro lado, el 29,4% de la empresa le pertenece a terceros
financieramente, por lo cual la empresaria tiene una autonomia del 70,6%
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sobre su unidad de negocio; pero la razén de apalancamiento es del 41,7%,
lo que se traduce en la confianza que le tienen los terceros al negocio de la
empresaria.

Cuadro 14: Debilidades y Fortalezas del Area Contable - Financiera Microempresa "Atractiva"

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Conocimiento del plan simple de | ¢ Dej6 de llevar el cuaderno de
cuentas contabilidad

e No se archiva las facturas de las
compras de materiales

e No se registran las ventas ni compras
diarias

e No se elaboran los estados financieros ni
las razones financieras

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2.2.6. Area de Mercadeo

% Clientes: Por tratarse de un salén de belleza, los clientes de la empresaria
son en su gran mayoria del género femenino con un 70% (ver anexo O), es
decir, mujeres del sector en el que se encuentra ubicado el local, mujeres
por lo general jévenes entre veinte (20) y cuarenta (40) afios de edad (ver
anexo P) que acuden al salén de belleza, en su mayoria por los servicios de
manicure y pedicure (ver anexo Q). Dichas mujeres son personas
conocidas de la empresaria y que algunas son constantes en periodos de
ocho (8) y quince (15) dias (ver anexo R).

Por otro lado, se estructuré en compafia de la empresaria un formato de
base de datos para recolectar informacion de los clientes.

% Estrategias de Mercado: Se observdé que la unidad de negocio sélo
contaba con una estrategia de mercadeo que fue planteada por la asesora
anterior en la que en la parte de atras de las tarjetas de presentacion de la
empresaria se colocd que al quinto servicio al que acudiera el cliente,
obtendria dicho servicio a mitad de precio pero los datos de dicha tarjeta se
encuentran desactualizados por el traslado a un nuevo local y por cambio
de celular de la empresaria.
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Grdfico 1: Dias Preferidos por los Clientes Para Adquirir Servicios
Microempresa "Atractiva”

70% 55%
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lunes martes miércoles  jueves viermnes sabado domingo

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor)

Por tal razon, se decidio plantear una promocion para los dias domingos, la
cual se describira mas adelante en el apartado de promociones; y de igual
manera, por ser el sabado el dia mas preferido para los clientes para
adquirir servicios de belleza, se empezd a buscar personal para contratar
por dicho dia para abarcar toda la demanda de dicho dia.

Productos: Los servicios que ofrece la empresaria son de baja calidad en
cuanto al tiempo de dedicacion o de desarrollo del servicio, pues por
ejemplo un manicure que normalmente se demora una hora por cliente, la
sefiora Ménica lo realiza en promedio en treinta (30) minutos, lo cual puede
dejar insatisfechos a los clientes y por ende, perder los mismos.

Canales de Distribucion: Como es un salon de belleza que tiene un local
en el que la empresaria atiende a sus clientes, éstos deben trasladarse
hasta dicho lugar cuando desean algun servicio de la sefiora Mdnica; en
ese sentido, el canal de distribucion de los servicios es directo, es decir, de
prestador de servicio al cliente, asi:

llustracion 22: Canal de Distribucion Microempresa "Atractiva”

Consumidor

Empresa \ Final

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014
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¢ Precio: El precio de los servicios que mas acuden los clientes estan por
debajo del precio estdndar en el sector, lo cual es favorable para la
empresaria.

< Promociones: La empresa contaba con una Unica promociéon que fue
planteada en la anterior asesoria en donde en la parte de atrds de las
tarjetas de presentacion de la empresaria se debia marcar las veces que el
cliente visitara el salon de belleza para adquirir alguno de los servicios y al
quinto servicio, el cliente sdlo pagaba la mitad del precio de dicho servicio.

llustracion 23. Tarjeta de Presentacion Microempresa "Atractiva”

vicios

El quinto servicio a mitad de precio
Conserve esta tarjeta
Monica Maria Carmona
( elular: 313 629 4794
ireccion: Cra 39 # 52

:M Colombia

Fuente: Bejarano, Franceline. 2013

% Publicidad: La empresa contaba con un aviso del nombre de la unidad de
negocio y con un pendon en donde se dan a conocer los diferentes
servicios que se ofrece en el salén de belleza “Atractiva”.

llustracion 24: Aviso Microempresa "Atractiva”

Atractiva |

Fuente: Bejarano, Franceline. 2013
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llustracion 25: Pendon Microempresa "Atractiva”

>
N W
Atractiva
Servicios
Corte de cabello
Iluminaciones
Rayitos
Limpieza facial
Alisados
Magquillaje
Tratamientos
Alisados con iones

Pestaiia pelo a pelo
Manicure — Pedicure

Fuente: Bejarano, Franceline. 2013

% Servicio al Cliente: La atencion es personalizada y exclusiva, en donde en
el transcurso del servicio que se le esta brindando al cliente, la empresaria
les habla y los escucha. Sin embargo, en el momento en el que llegan al
salon de belleza posibles clientes que se acercan a preguntar el precio de
algun servicio, la empresaria se expresa un poco fria y poco amable, lo cual

afecta directamente la impresion que deja en las personas que podrian ser
clientes.

% Competencia: La empresaria tiene identificados a cada uno de los salones
de belleza que representan para ella una competencia directa, ya que todos
se encuentran cerca al local por distancia de una cuadra cada uno. Para
tener una mejor visibn de la posicion de la empresaria frente a la
competencia mas cercana, se analizo varios factores asi:

Cuadro 15: Andlisis de la Competencia Microempresa "Atractiva

COMPETENCIA
FACTORES ESQUINA PATRICIA CECILIA
Precio de compra de materiales Igual Igual igual
Precio de venta de los productos Mejor Peor peor
Calidad del producto/servicio Igual Igual Igual
Servicio al cliente Mejor Mejor Mejor
Horario de atencién Igual Igual Peor
Canal de distribucién Igual Igual Igual
Publicidad Peor Igual Peor
Presentacion y ubicacion del local Peor Peor Peor
Descuentos y promociones Peor Igual Igual
Presentacion de los productos Igual Igual igual
Empaque de los productos

71




Como se puede observar, en la mayoria de factores la empresaria esta
igual que la competencia pero estd en ventaja en cuanto a publicidad,
presentacion y ubicacion del local, descuentos o promociones y el horario
de atencion, ya que los demas salones de belleza no tienen un aviso ni
pendon, no realizan promociones, no tienen un local igual que al de la
empresaria y su horario de atencién al publico es mas variable que el de la
empresaria, el cual se debe mejorar.

Cuadro 16: Debilidades y Fortalezas del Area de Mercadeo Microempresa "Atractiva"

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Marca definida (anterior asesoria) e Pocos clientes fijos
¢ No implementa  estrategias de
mercadeo innovadoras
e No se tiene una base de datos de los
clientes
e Tarjetas de presentacion e Servicios de baja calidad

e Precios bajos

e Publicidad de sus servicios (pendon)

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2.2.7. Area Legal, Tributariay Laboral

% Aspectos Legales y Tributarios: La empresaria tiene Registro Unico
Tributario (RUT). En el local la sefiora Monica coloca musica de una
emisora y no tiene conocimiento de SAYCO y ACIMPRO. Tampoco esta
registrada en la Camara de Comercio de Cali pero la empresaria da a
conocer su deseo de hacerlo.

% Aspectos Laborales: La empresaria no cotiza al sistema general de salud
y seguridad social como independiente, ya que posee sisben. Y no elabora
contrato por prestacién de servicios con sus auxiliares.

Cuadro 17: Debilidades y Fortalezas del Area Legal, Tributaria y Laboral Microempresa "Atractiva"

FORTALEZAS DEBILIDADES

e No responde por las obligaciones

e Tiene RUT laborales

e No tiene contrato por prestacion de
servicios con las personas contratadas

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2. 2. 8. Area de Administracién
< Planeaciéon: La empresa “Atractiva” tiene una mision, vision, y objetivos
definidos gracias a la asesoria otorgada por la Fundacion Carvajal el afio

pasado; de igual manera, gracias a dicha asesoria también se establecié un
nombre que identificara a la unidad de negocio.
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Mision: Somos una organizacion enfocada en resaltar la belleza natural de
mujeres, nifios y hombres, a través del uso de las mejores técnicas, combinado
con la buena calidad del servicio para todos nuestros clientes.

Se propuso modificar la misién en compafia de la empresaria asi:

“Satisfacer las necesidades de nuestros clientes con servicios de alta calidad
resaltando la belleza natural de las personas utilizando las mejores técnicas de
belleza y brindando la mejor atencion a nuestros clientes.”

En cuanto a la vision, se encontraba desactualizada debido a que estaba
enfocada al barrio en donde la empresaria se encontraba anteriormente y
no tenia un afo especifico tal como se muestra a continuacion:

Vision: Ser reconocidos en la poblacion El Retiro en el préximo afio, como la
pelugueria que llevara las tendencias de belleza a los habitantes de la comunidad,
fidelizandolos a su vez por el buen servicio

Se modifico la vision por las razones expuestas anteriormente asi:

“Para el afio 2018 ser reconocidos en la comuna 15 como la empresa lider en el
sector de la belleza identificada por la buena calidad de los servicios y la buena
atencioén a nuestros clientes.”

Los objetivos estaban desactualizados y no tenian un tiempo definido tal
como se muestra a continuacion:

Objetivos a Corto plazo (6 meses):

* Lograr la satisfaccion del cliente y pronto regreso a nuestra peluqueria
* Mantener la tendencia en belleza para nuestros clientes

* Mejorar el control interno en la organizacién

* Implementacion de publicidad

Objetivos a Mediano Plazo (12 meses):

* Abarcar clientes masculinos

* Legalizar la unidad de negocio

* Mejorar la imagen de la peluqueria y activos

Objetivos a Largo Plazo (24 meses):

* Trasladar la Peluqueria a un nuevo sector
* Tener un local mas grande

* Ofrecer nuevos servicios (masajes)

Se propuso modificar los objetivos de tal manera que se especificara el
tiempo exacto asi:
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Objetivos a Corto plazo (6 meses — diciembre 2014):

* Lograr la satisfaccion del cliente y su fidelizacion

* Mejorar la calidad de los servicios

* Mejorar el control interno de la empresa

* Implementar continuamente estrategias de mercadeo

Objetivos a Mediano Plazo (12 meses — junio 2015):

* Abarcar clientes masculinos

* Contratar personal capacitado como auxiliares de manicure y pedicure
* Mejorar el aspecto del local y de los activos

Objetivos a Largo Plazo (24 meses — junio 2016):
* Tener uniforme que identifique la empresa
* Ofrecer nuevos servicios (masajes)

La empresaria no planeaba estrategias de mercadeo para aumentar sus
ventas, tampoco planeaba las compras de materiales, ni el mantenimiento o
reparacion de equipos, ni buscaba formas para bajar el endeudamiento que
tenia para ese entonces.

Organizacion: La empresa cuenta con un organigrama sencillo que fue
estructurado en la asesoria anterior tal como se muestra a continuacion:

llustracion 26: Organigrama Microempresa "Atractiva”

Gerente
——

Auxiliar

Fuente: Bejarano, Franceline. 2013

En cuanto a la organizacion de su espacio de trabajo se encuentra de una
manera distribuida que da agrado al entrar al salon de belleza. También es
de resaltar que la empresa no contaba con manuales de funciones de su
auxiliar de manicure y pedicure, es decir que la persona contratada no tenia
claro cuales eran sus funciones especificas y responsabilidades.

Por otro lado, la empresaria tenia muy desordenado el material de apoyo
como los catdlogos de decorados de ufias, pues tenia un album que le
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obsequiaron de segunda de bebé en donde la empresaria pegd los
diferentes disefios sin tener en cuenta que eso afecta la imagen de la
empresa.

Direccidn: La sefiora Monica se identifica por comunicarse facilmente con
sus clientes y con otros comerciantes del sector, ademas, le gusta trabajar
en equipo con su empleada y algunas amigas; sin embargo, su estado de
animo es muy cambiante, ya que en cierto momento estad totalmente
animada y de repente se desmotiva, todo ello por algunos problemas
familiares y sentimentales, por lo cual se realizd intervencion social por
parte de la Fundacion Carvajal.

Control: La empresaria no realizaba seguimiento a la calidad de sus
servicios prestados a los clientes; tampoco realizaba control de su
inventario, pues los materiales que se le iban acabando los iba comprando,
y ello no se pudo cambiar ya que la empresaria insistié en realizar el control
de sus materiales de manera visual, lo cual afecta la imagen de la empresa,
debido a que muchas veces la empresaria estaba atendiendo a un cliente y
de repente se daba cuenta que se le habia acabado algun esmalte e
inmediatamente iba a comprarlo a la colmena del barrio haciendo esperar al
cliente.

Cuadro 18: Debilidades y Fortalezas del Area de Administracién Microempresa "Atractiva”

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Nombre de la empresa definido e Horarios de atencion variables
e Aviso visible ¢ No tiene manual de funciones

e Objetivos a corto plazo no cumplidos

e Mision, vision y objetivos definidos (asesoria anterior)

e No realiza control de calidad

e Estado de &animo cambiante de la
empresaria

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2.2.9. Area de Produccion

X/
L X4

Local: El local es amplio y suficiente para los clientes que atiende a diario;
tiene buena iluminacién, no hay olores desagradables pero las paredes se
encontraban despintadas y sucias, por lo cual se propuso a la empresaria
realizar una jornada de aseo y pintura, pero por motivos financieros no se
pudo llevar a cabo.

Maquinaria y Equipo: La empresaria cuenta con una maquinaria y equipo
gue esta en buenas condiciones y que son indispensables. La empresaria
también tiene otros implementos necesarios para llevar a cabo los servicios
de belleza que se encuentran en buenas condiciones. En cuanto a los
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muebles de la unidad de negocio en donde los clientes o los acompafiantes
esperan, estdn en estado aceptable ya que algunos han sido arreglados,
pero algunos estan despintados o deteriorados.

Materias Primas y Proveedores: Los materiales que la empresaria utiliza
en algunas ocasiones son comprados en el centro de Cali a donde acude
cuando nota que algunos insumos se estan acabando; para realizar dichas
compras requiere transportarse hasta dicho lugar de la ciudad, lo cual
implica gastos de transporte; aunque cuando necesita el material con
mucha urgencia, la empresaria lo compra en la colmena de la cuadra que
vende los productos a un precio un poco mas alto que en el centro de Cali.
Pero con el transcurso de la asesoria se pudo observar que la empresaria
no realizd ninguna compra en el centro de la ciudad, pues debido a que no
planeaba la compra de materiales, siempre terminaba comprando lo que
necesitaba en la colmena del barrio siendo todas las compras de contado y
sin obtener ningun descuento.

Dichos materiales son de buena calidad y son almacenados en un lugar
adecuado; sin embargo, algunos esmaltes estaban deteriorados y daban
mal aspecto a la calidad de los mismos.

Procesos: Los procesos de los servicios con mas demanda por parte de
los clientes (manicure y pedicure) son los establecidos en el mercado pero
dichos procesos son de muy poca duracibn en comparacion con la
competencia, lo cual puede afectar directamente la calidad del servicio y la
fidelidad de los clientes, pues al presenciar varios de estos servicios, se
pudo observar que el tiempo de dedicacién es de veinte (20) a treinta (30)
minutos por servicio de ufias.

llustracion 27: Diagrama de Servicio Microempresa "Atractiva”

Aplica
Quita esmalte Corta ufias Lima ufas removedor
cuticula
Mete manos o
A A : Remueve -
Aplica aceite Corta cueritos pies en agua

cueritos — .
tibia

Masaje manos Lava manos o

. : Pintar ufias
o pies - pies -

Lima ufias

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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Cuadro 19: Debilidades y Fortalezas del Area de Produccién Microempresa "Atractiva"

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Capacitaciéon de peluqueria °

Poca calidad de los servicios

e Precios de ventas asequibles

e Poco tiempo de duracion de los

servicios de manicure y pedicure

e Atencidn al cliente personalizada .

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2.2.10. Andlisis del Entorno

Cuadro 20: Andlisis del Entorno Microempresa "Atractiva"

ASPECTO DESCRIPCION

e Estrato predominante bajo — medio
L e Poblacion con ingresos bajos

Econdmico . .
e Mucha informalidad
e Tasa de desempleo alta en la comuna
¢ Inseguridad en el sector

Social ¢ Muchos jovenes drogadictos
e Pandillas y grupos delincuenciales existentes en la comuna
e Fundaciones existentes en la comuna
e Junta de Accion Comunal
Politico e Junta de Accién Local
e Centro de Atencion Local Integral
e Parques en condiciones poco favorables
. e Zonas verdes son refugio para delincuentes

Ambiental . -

e Canal de aguas residuales que perjudica la salud de la
poblacién por la contaminacioén.
¢ Falta de cultura de celebrar ciertas fechas especiales
Cultural - .

e Centros de recreacion existentes en la comuna

Legales y e Poco aumento del salario minimo legal mensual vigente y

Tributarios del auxilio de transporte

. e Sector muy comercial
Competencia y ¢ Muchos salones de belleza cercanos
Proveedores

e Proveedores cercanos

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014

Cuadro 21: Oportunidades y Amenazas Microempresa "Atractiva”

OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Ubicacion estratégica del local en | e Poblacibon con escasos recursos
condiciones favorables (esquina) econdémicos

e Acompafiamiento y fortalecimiento por
parte de Fundacion Carvajal

Inseguridad y violencia en la comuna

e Perteneciente al
Corficolombiana

proyecto

Poblacion con poca cultura de celebrar
fechas especiales
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y dia de la madre

e Fechas especiales del dia de la mujer | e

Poco aumento del S.M.M.L.V. y del
poder adquisitivo de las personas

e Mucha competencia en el barrio

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2. 2. 11. Matriz “DOFA” Inicial Microempresa “Atractiva”

Atractiva

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Ubicacion estratégica del
local en buenas condiciones

2. Acompafiamiento y
fortalecimiento por parte de la
Fundacion Carvajal y de las
universidades

3. Perteneciente al Proyecto
Corficolombiana

4. Fechas especiales del dia
de la mujer y del dia de la
madre.

1. Poblacion con
recursos econémicos

escasos

2. Inseguridad en el sector

3. Poca cultura de celebrar
fechas especiales

4. Poco aumento del salario
minimo mensual y por ende el
poder  adquisitvo de las
personas.

5. Mucha Competencia en el
sector

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (FA)

1. Costos variables bajos

2. Marca definida

3. Precios de venta bajos

4. Tiene RUT

5. Aviso de la empresa visible
6. Atencion al cliente
personalizada

v’ Desarrollar temas de costos
de la empresa por medio de
un estudio de costos (F1-
01)

v’ Desarrollar
tributarios (F4-O1)

aspectos

v Establecer la calidad como
lema de la empresa (F3-A5)

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS (DO)

ESTRATEGIAS (DA)

1. Ventas bajas y pocos
clientes

2. Dejo de llevar el cuaderno
de contabilidad

3. Servicios de baja calidad

4. Horarios de atencion
variables
5. No realiza control de

calidad

6. No tiene contrato formal
con la empleada

7. Estados de animo
variables de la empresaria

v Desarrollar los aspectos
contable — financieros de la
empresa. (D2-01)

v Legalizar la situacion laboral
del empleado (D6-01)

v’ Posicionarse en el mercado
mediante promociones en
fechas especiales (D1-0O4)

v Implementar las mejoras en el
proceso administrativo (D5-A5)

v’ Establecer métodos que
cautiven al cliente (D1-A5)
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2.3.1. Informacién General

2.3. DIAGNOSTICO MICROEMPRESA “ESTILAR”

Cuadro 22: Datos Generales Microempresa "Estilar"

Nombre Empresario:

Beatriz Ibarra Portilla

Numero de Cédula:

29'118.267

Direccién Residencia:

Cra 30A No 42A-12

Barrio Residencia:

Poblado |

Ciudad Residencia:

Santiago de Cali

Nombre Empresa:

Estelar

Direccion Empresa:

Cra 30A No 42A-12

Barrio Empresa:

Poblado |

Ciudad Empresa:

Santiago de Cali

Descripcién Actividad:

Confeccién de blusas y maquila

Sector Actividad:

Industria y servicio

Fecha de Inicio Actividad:

01 Marzo 2013

Numero de Empleados:

Tres (3)

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2. 3. 2. Resefa Historica

Beatriz Ibarra Portilla vive con su esposo en la casa familiar de su mama ubicada
en el Poblado | donde también viven algunos de sus hermanos y sobrinos.
Siempre ha vivido con su madre, quien le ensefi6 a manejar las maquinas de
coser, en lo cual se emple6 y en donde adquirié experiencia para luego crear su
propia empresa junto con su mama para no ser mas empleadas y ser
independientes. Actualmente cuenta con dos colaboradoras y de vez en cuando
les ayuda su hermano con los cortes y envios de mercancia, y su esposo es el
encargado de las ventas y pedidos. Los pedidos han aumentado de una manera
sorprendente desde que adquirieron contrato con Espumas del Valle y con un
almacén del centro de Cali; tanto asi, que muchas veces es dificil cumplir con las
fechas estipuladas para entregar dichos pedidos. Por eso, quiere que su empresa
sea mas grande con mas maquinas de coser y con mas empleados para poder
sacar la produccién a tiempo y obtener mas ingresos.
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2. 3. 3. Perfil del Empresario

Beatriz es una mujer que se destaca por ser generosa y solidaria con su familia,
ademas por ser una persona muy responsable con sus obligaciones; le gusta y le
apasiona lo que hace pero por cuestiones de tiempo, no se ha capacitado
formalmente en confeccion de blusas y manejo de maquinas de coser, sin
embargo, gracias a su madre sabe manejar diferentes maquinas de coser y por
ello se empled en dicha labor. Beatriz tiene la habilidad de comunicarse bien con
las personas, de trabajar en equipo con su madre y empleadas y de responder
rapidamente ante los inconvenientes que se le presentan en algunas ocasiones,
es decir, que no se deja derrotar ante los problemas y por el contrario se
entusiasma para lograr lo que se propone. Aunque debido a algunos problemas
sentimentales y familiares muchas veces se desanima y no se enfoca bien en las
labores de su empresa.

2. 3. 4 Area de Costos

% Ventas Mensuales: Al iniciar el proceso de asesoria, la empresaria
expreso el desconocimiento del promedio de sus ventas mensuales debido
a que dejo de realizar los registros en el cuaderno de contabilidad
recomendado en la asesoria anterior; sin embargo, la sefiora Beatriz
reconoce el movimiento de ventas por meses (ver anexo S).

% Costos Fijos y Gastos de Administracion: El lugar en donde se
encuentra ubicada la unidad de negocio es en la misma casa familiar por lo
cual no existe costo de arrendamiento; lo que si se debe cancelar
mensualmente son los servicios publicos y los costos de transporte para ir a
entregar la mercancia (ver anexo T)

De igual manera, la empresaria debe cancelar una cuota mensual por
concepto de préstamo al Banco de la Mujer que adquirié en el mes de
febrero; adicionalmente, cancela mensualmente una cuota que corresponde
a la adquisicion de una maquina de coser nueva en el mes de julio de 2013
por medio de Gases de Occidente, quien emite el recibo de gas domiciliario
en donde incluye el cobro de la mencionada cuota. (ver anexo U).

« Costos Variables Unitarios y Totales: A las empleadas que tiene la
empresaria, se les paga por destajo, es decir, por prenda cocida y por
actividad realizada en la prenda, ya sea cosida de dobladillo, de cuello,
filetear, pulir, entre otros; de igual manera, la empresaria paga en el servicio
de magquila (forros) a los famitalleres que contrata para ello por un valor de
mil pesos ($1.000) por forro cosido. Dentro de los costos variables también
estan la tela, hilos, hilaza, botones, empaque y apliques los cuales son
comprados en una bodega en el centro de Cali; dichos materiales son
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relativamente econdmicos. La empresaria sabe el costo de sus productos
debido a la asesoria realizada en el afio pasado, pero se debe tener en
cuenta que sus costos variables son cambiantes debido a la constante
elaboracion de nuevos disefios de blusas (ver anexo V)

Margen de Contribucion: La unidad de negocio de la empresaria tiene un
margen de contribucion del 40%, lo cual es adecuado por pertenecer al
sector industria (ver anexo W). Y en cuanto al costo variable de industria es
del 60% siendo acorde con los costos incurridos para la elaboracion de
blusas.

Sueldo Empresario: Al momento de realizar el calculo de sus gastos
personales se encontré que es de doscientos trece mil doscientos cincuenta
y otro pesos ($213.258) en donde se incluye aportes a alimentacion,
recreacion de la empresaria, el pago del recibo del plan del celular, el pago
total del recibo de gas en donde incluye la cuota por la compra de la
maquina de coser a crédito y el consumo de gas, el arreglo del cabello y
uflas de la empresaria y el consumo de las muestras que elabora la
empresaria (ver anexo X).

Punto de Equilibrio: Se encontré que el punto de equilibrio de la empresa
es de un millon quinientos cuarenta y dos mil ciento cincuenta y siete pesos
($1'542.157) el cual estd cumpliendo la empresaria pues sus ventas estan
por encima de dicho valor.

llustracion 28: Punto de Equilibrio Microempresa "Estilar"

PUNTO DE EQUILIBRIO MES $1.542.157
PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $ 51.405

La empresaria debe pagar mensualmente al Banco de la Mujer cuotas por
valor de ciento cincuenta mil pesos ($150.000) de los cuales ciento
veinticinco mil pesos ($125.000) son de abono a capital, y la cuota que se
debe pagar a Gases de Occidente por valor de cincuenta y tres mil
doscientos setenta y seis pesos ($53.276) de abono a capital, para un total
de abono a capital de deudas por valor de ciento setenta y ocho mil
doscientos setenta y seis pesos ($178.276); para cubrir dicho valor ademas
de los fijos del mes, la empresaria debe vender como minimo un millon
novecientos ochenta y siete mil doscientos noventa y ocho pesos
($1'987.298).
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llustracion 29: Punto de Equilibrio con Abono a Deuda Microempresa "Estilar"

ABONO A CAPITAL DE DEUDAS DEL
MES 5 176.276
PUNTO DE EQUILIBRIO CON DEUDA $1.987.298

Pero para obtener la utilidad deseada por la empresaria, que corresponde a
dos salarios minimos mensuales vigentes para ser distribuidos en
proporciones iguales entre ella y su madre, la empresaria debe vender
como minimo cuatro millones seiscientos diez y ocho mil trescientos
cincuenta y ocho pesos ($4'618.358).

llustracion 30: Punto de Equilibrio con Utilidad Deseada Microempresa "Estilar"

UTILIDAD DESEADA | 51232000 |

PUNTO DE EQUILIERIO CON UTILIDAD
DESEADA $ 4.618.358

% Utilidad Mes: La empresaria tenia utilidades de ochocientos setenta y tres
mil seiscientos cincuenta y nueve pesos ($873.659) el cual puede ser
reinvertido en la unidad de negocio con compra de maquinaria o0 ser
destinado a un ahorro para algo especifico que se necesite o quiera
obtenerse en un futuro para beneficio de la empresa.

llustracion 31: Estado de Resultados por Costos Microempresa "Estilar"

ESTUOICD

Ha CO3TOS
YENTAS PROMEDIO MES 1002 $4.168.750
COSTOS YARIABLES -1 G0 $2.433.11
MARGEN DE CONTRIBUCION (=] a0 $1663.553
COSTOS FIJOS Y GASTOS (- 153 % 617.625
UTILIDAD 25 $1051.335
ABONO A CAPITAL DEUDAS 1T $175.276
SALDO PARA REINVERTIR g3 $873.653
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Cuadro 23: Debilidades y Fortalezas del Area de Costos Microempresa "Estilar”

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Sabe el costo de sus productos
(asesoria anterior)

¢ No sabe su sueldo actual

e Margen de contribucién aceptable e No sabe su actual punto de equilibrio
e Ingresos constantes por servicio de | e Costos de transporte altos por entrega
maquila del producto

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2. 3.5. Area Contable — Financiera

% Registros Contables: La empresaria tenia un talonario en el que
remisionaba sus ventas y asi tener soportes de las mismas, pero no guarda
las facturas de compra de materia prima ni tenia un cuaderno formal en el
que registrara las labores realizadas por cada operaria, pues cada una lo
hacia en una hoja de papel que podia perderse por estar suelta.

% Estados Financieros: La empresaria dejo de elaborar los estados
financieros bésicos como lo son el balance general y el estado de
resultados; sabe la importancia de elaborarlos pero expresa que la
disponibilidad de su tiempo es escaso para realizarlos y analizarlos como
es debido.

A. Balance General Inicial vy Final. Se realiz6 el levantamiento de la
informacion para la elaboracion del Balance General inicial y final de la
empresa tomando valores del cuaderno de contabilidad. También se indago
acerca del valor del capital con el que inici6 su empresa y la empresaria
expresdé su desconocimiento del mismo, pero estim6 el valor de tres
millones quinientos mil pesos ($3'500.000) por la maquinaria comprada.

Andlisis Vertical: Para realizar el analisis vertical es necesario comparar las
cifras del balance general por cada rubro, es decir, activo, pasivo y
patrimonio; y todo ello comparando un periodo con otro que para el caso es
31 de marzo de 2014 y 31 de mayo de 2014, asi:
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MICROEMPRESA “ESTILAR”
NIT. 29°118.267
BALANCE GENERAL COMPARATIVO
AL 31 DE MAYO DE 2014

ACTIVO | 31-03-2014 % 31-05-2014 %
ACTIVOS CORRIENTES
Caja 30.000 0,3% 20.000 0,2%
Clientes 1'813.500 19% 700.000 8%
Inventario Materia Prima 701.800 7% 629.720 7%
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 2'545.300 1'349.720
ACTIVOS NO CORRIENTES
Maquinaria y Equipo 6'666.000 69% 6'666.000 79%
Depreciacion Magq. y Eq. -111.100 -1%
Muebles y Enseres 500.000 5% 500.000 5%
Depreciacion Muebles y Ens. -8.334 -0%
Otros Activos
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 7’166.000 7'046.566
TOTAL ACTIVO 9'711.300 | 100% | 8'396.286 100%
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Proveedores 3'000.000 33%
Obligaciones Financieras
Cuentas por Pagar 38.000 1% 0
Otras Obligaciones 287.498 3%
TOTAL PASIVO CORRIENTE 38.000 3'287.498
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones Financieras 5'072.988 83% 4’994.108 55%
Cuentas por Pagar 974.310 16% 871.618 9%
Otras Obligaciones
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 6'047.298 5'865.726
TOTAL PASIVO 6'085.298 | 100% | 9153.224 100%
PATRIMONIO
Capital 3'500.000 97% 3'500.000 -462%
Utilidades Acumuladas 126.002 3% 126.002 -17%
Utilidades del Periodo -4°382.940 579%
TOTAL PATRIMONIO 3'626.002 | 100% -756.938 100%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 9'711.300 8'396.286

De acuerdo a las cifras del balance general, la mayor participacién de los
activos de la microempresa “Estilar” son los activos fijos con un porcentaje
de participacién del 83,9%, el cual es necesario para que la empresaria
desarrolle su actividad economica; seguidamente su activo corriente se
concentra en su cartera con un 8,3% de participacion y en su inventario de
materia prima con un 7,5%, es decir, que la empresaria tiene su capital de
trabajo “estancado” en las cuentas por cobrar concentrado en dos clientes
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que son Espumas del Valle, y un nuevo cliente, por lo cual la cartera es
recuperable en el corto plazo. En cuanto a los pasivos, se puede observar
qgque en su mayoria son de largo plazo, pues la obligacion financiera
adquirida con el Banco de la Mujer representa el 55% seguida por la deuda
gue se tiene con un proveedor con una participacion porcentual del 33%;
ello significa que la empresaria se ha financiado adecuadamente de manera
gue con el flujo de efectivo que tiene mes a mes pueda cubrir las cuotas de
las deudas durante un periodo mayor a un afo. Y en el patrimonio se
observa una patrticipacion porcentual significativamente alta de las pérdidas
del periodo.

Andlisis Horizontal: Para realizar el analisis horizontal es necesario
comparar las cifras de un periodo a otro y evaluar la variacion de los rubros

asi:
MICROEMPRESA “ESTILAR”
NIT. 29'118.267
BALANCE GENERAL COMPARATIVO
AL 31 DE MAYO DE 2014
ACTIVO | 31-03-2014 | 31-05-2014 VARIACION %
ACTIVOS CORRIENTES
Caja 30.000 20.000 -10.000 -33%
Clientes 1'813.500 700.000 -1’113.500 -61%
Inventario Materia Prima 701.800 629.720 -72.080 -10%
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 2'545.300 1'349.720 -1'195.580
ACTIVOS NO CORRIENTES
Maquinaria y Equipo 6'666.000 6'666.000 0
Depreciacion Maq. y Eq. -111.100
Muebles y Enseres 500.000 500.000 0
Depreciacion Muebles y Ens. -8.334
Otros Activos
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 7’166.000 7'046.566 -119.434
TOTAL ACTIVO 9'711.300 8'396.286 -1'315.014 -13,5%
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Proveedores 3'000.000 3'000.000 100%
Obligaciones Financieras
Cuentas por Pagar 38.000 0 -38.000 -100%
Otras Obligaciones 287.498 287.498 100%
TOTAL PASIVO CORRIENTE 38.000 3'287.498 3'249.498
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones Financieras 5'072.988 4994.108 -78.880 -1,5%
Cuentas por Pagar 974.310 871.618 -102.692 -10,5%
Otras Obligaciones
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 6'047.298 5'865.726 -181.572
TOTAL PASIVO 6'085.298 9'153.224 3'067.926 50%
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PATRIMONIO
Capital 3'500.000 3'500.000 0
Utilidades Acumuladas 126.002 126.002 0
Utilidades del Periodo -4’382.940 -4’382.940
TOTAL PATRIMONIO 3'626.002 -756.938 -2'869.064 -121%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 9'711.300 8'396.286

Segun los calculos realizados, todo el activo corriente disminuyo
significativamente en un 47% en comparacién con el periodo anterior
debido a que la empresaria tuvo un desfalco en donde perdié gran parte de
la cartera y por ello no pudo comprar materia prima para recapitalizarse.
Por otro lado, los pasivos aumentaron sorprendentemente en un 50% por la
deuda que la empresaria tiene con un proveedor y la acumulacion de
recibos de servicios publicos, gas y teléfono, los cuales no han podido ser
cancelados por la falta de recursos. ElI patrimonio disminuyé
significativamente un 120,9% en comparacion con el periodo anterior como
resultado de las grandes pérdidas que la empresaria tuvo para dicho
periodo debido al desfalco que se presentd.

B. Estado de Resultados. Para la elaboracion del estado de resultados al 31
de mayo de 2014 se tomo la informacion del cuaderno de contabilidad que
la empresaria empez6 a llevar desde que inicié la asesoria.

Anélisis Vertical. Para realizar el anéalisis vertical de las cifras del estado de

resultados es necesario comparar la carga porcentual de los diferentes
rubros comparados con los ingresos de cada periodo, asi:
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MICROEMPRESA “ESTILAR”
NIT. 29'118.267
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE ABRIL AL 31 DE MAYO DE 2014

INGRESOS 01-05-2014 %
Ventas de Contado 6'585.000 86%
Ventas a Crédito 1°050.000 14%
Otros Ingresos 0 0%

(A) TOTAL VENTAS O INGRESOS 7°635.000 | 100%

COSTO DE VENTA
Inventario Inicial de Materia Prima 701.800
Inventario Inicial de Prod. en Proce
Inventario Inicial de Prod. Terminado

(B) TOTAL INVENTARIO INICIAL 701.800
Compra de Materia Prima de Contado 4’500.000
Compra de Materia Prima a Crédito

Salarios y Prestaciones Sociales 500.000
Costos de Produccion 185.700
(C) TOTAL COSTOS DE PRODUC | 5'185.700
Inventario Final de Materia Prima 629.720

Inventario Final de Prod. en Proce
Inventario Final de Prod. Terminado

(D) TOTAL INVENTARIO FINAL 629.720

(E) COSTO DE VENTA (B+C-D) 5257.780 69%
(F) Utilidad Bruta (A-E) | 2'377.220

GASTOS DE ADMON

Salarios de Admon. 6'437.897

Gastos Generales de Admon. 322.263

(G) TOTAL GASTOS DE ADMON 6'760.160 88%
(H) Utilidad Liquida (F-G) -4’382.940 | -57%

De acuerdo a los calculos realizados, se puede observar que para el
periodo comprendido entre abril y mayo, la empresa tuvo pérdidas enormes
debido a un desfalco del cual fue victima la empresaria; los costos
representan un 69% de los ingresos, los cuales son acordes con el estudio
de costos realizado.

Razones e Indicadores Financieros: Se calcul6é las razones financieras

con la informacion de los estados financieros inicial (al 31 de marzo de
2014) y final (al 31 de mayo de 2014), asi:
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Cuadro 24: Razones Financieras Microempresa "Estilar"

TIPO DE NOMBRE 31 31
INDICADOR INDICADOR FORMULA marzo mayo
Razdn corriente Activo cte. / pasivo cte. 67 0,41
De Liquidez Razén acida (Activo cte.'— inventario) / 48,5 021
pasivo cte.
Rotacién de cartera Ingresos o_peracmnales / i 11.3
clientes
Periodo de cobro de | Dias periodo / rotacion de i 5
cartera cartera
Rotacion de Costo de mercancia / i 83
inventario inventario '
Periodo de rotacion Dias periodo / rotacion de i 7
De Actividad de inventario inventario
. Proveedores / compras a
Periodo de pago g - -
crédito
periodo rotacién de
Ciclo operacional inventario + periodo de - 12
cobro de cartera
Periodo de caja Periodo oclje pago — periodo i )
e cobro
Margen de Utilidad neta / ingresos
i ) - -55%
rentabilidad operacionales
Retornp sob_re el Utilidad neta / patrimonio - -579%
patrimonio
De Retorno sobre los Utilidad operacional /
" ; . - 94,5%
Rentabilidad activos activos
Margen de Utilidad bruta / ingresos
- ; - 30%
rentabilidad bruta operacionales
Margen operativo _ Utilidad operativa / - -55%
ingresos operacionales
De Razon de deuda Pasivo / activo 3,66 109%
Endeudamiento Apalancamiento Pasivo / patrimonio 0,38 1.209%

Fuente: Muioz, Ingrid (autor) 2014

Como se puede observar, para el periodo de marzo de 2014, la empresaria
contaba con 67 pesos del activo corriente para cubrir cada peso de las
obligaciones que tenia en el corto plazo, pues ello se debia a que la
empresaria tenia sélo una deuda en un periodo menor a un afio; de igual
manera, al no tener en cuenta el valor de los inventarios, se puede observar
que aun quedaba con 48,5 pesos para cubrir cada pesos de dichas
obligaciones, pues ello se debe a que su activo corriente estaba
concentrado en la cartera de tres clientes. Pero al finalizar el mes de mayo,
la razon corriente de la empresa cambié significativamente a un 0,41, es
decir que no cuenta ni siquiera con un peso del activo corriente para cubrir
las deudas en el corto plazo, lo cual se traduce en una liquidez
desfavorable. La rotacion de cartera es de 11,3 veces al mes, o sea, que el
recaudo de cartera se realiza cada 5 dias en promedio; de igual manera, la
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rotacion de inventario es de 8,3 veces al mes, ello significa que la empresa
surte su inventario cada 7 dias. Por tal razon, el ciclo operacional de la
empresa indica que esta siendo eficiente con la capacidad instalada que
tiene, pues el periodo operacional es de 12 dias. En cuanto al patrimonio,
se puede observar que el 109% de la empresa le pertenece a terceros
financieramente, es decir que la empresaria no tiene una autonomia
financiera por la cantidad de obligaciones que posee.

Cuadro 25: Debilidades y Fortalezas del Area Contable - Financiera Microempresa "Estilar"

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Conocimiento de sistema simple de | ¢ Dejo de realizar los registros en el
cuentas cuaderno de contabilidad

e No archiva los soportes contables

e No elabora los estados financieros

e Desconoce las razones financieras

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2. 3. 6. Area de Mercadeo

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X3

%

Clientes: La empresa “Estilar’ tiene como clientes potenciales al almacén
ubicado en el centro de Cali llamado “Almacén Miguel Angel” y a Espumas
del Valle con el servicio de maquila; y como cliente fijo tiene un almacén de
venta de ropa llamado “Safari”. Por otro lado, la sefiora Beatriz tiene
algunos clientes del sector que le encargan por pedidos de una (1) o dos (2)
blusas para uso propio, pero dichas ventas al detal son muy esporadicas.

Estrategias de Mercado: La empresaria cuenta con una Unica estrategia
de mercado que es innovar sus disefios continuamente de acuerdo a la
tendencia de moda que se vea en diferentes lugares.

Productos: Las blusas que confecciona la empresaria son disefios creados
por ella misma de acuerdo a la tendencia de la moda en la ciudad; dichas
blusas son elaboradas con materiales de acuerdo a la solicitud del cliente y
a las necesidades y/o recursos econémicos de los mismos.

Canales de Distribucion: Los canales de distribucion que tiene la empresa
son:

llustracion 32: Canales de Distribucion Microempresa "Estilar"

Consumidor

Empresa Distribuidor Final
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Consumidor

Empresa Final

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

Precio: El precio de las blusas elaboradas por la empresaria se puede decir
gue son estandar de acuerdo al mercado y de acuerdo a lo que estan
dispuestos a pagar por ellas los clientes. En cuanto al servicio de maquila,
el precio no es definido por la empresaria sino por el cliente sin importar el
tamafio del forro.

Promociones: La empresa “Estilar” no tiene ninguna promocién de sus
productos, pues sus precios son fijjos y no realiza descuentos por
cantidades mayores ni mucho menos al detal.

Publicidad: La empresaria cuenta con tarjetas de presentacién y con una
marca definida; sin embargo, dichas tarjetas no son tan utilizadas y las
marquillas no son colocadas en sus productos pues sus clientes exigen que
no sea colocada ninguna marquilla como requisito de su compra continua.

llustracion 33: Tarjeta de Presentacion Microempresa "Estilar"

Estilar

Innovacion para ti

Beatriz Ibarra Portilla

Teléfono: 426 9225
Celular: 312 267 4316
Direccién: Cra 30* # 42 — A2 “ |

Fuente: Bejarano, Franceline. 2013
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llustracion 34: Etiqueta Microempresa "Estilar"

T o ¥

Estitar
S
J G

JADJ1IST

Fuente: Bejarano, Franceline. 2013

% Servicio al Cliente: Las prendas de vestir que se elaboran en la unidad de
negocio son entregadas directamente en el almacén del cliente por el
esposo de la empresaria quien es el encargado de las ventas y de tomar los
pedidos de los clientes; aunque algunas veces la sefiora Beatriz también
entrega las muestras de sus disefios y acepta las modificaciones que el
cliente le sugiere.

Como parte del servicio al cliente es la satisfaccion del mismo acerca de las
fechas de entrega de pedido, es decir, el cumplimiento de las fechas
estipuladas de entrega de blusas de la empresaria a sus clientes, pues
muchas veces la empresaria entrega en fechas atrasadas debido a la no
organizacion de la produccién.

% Competencia: No se tiene identificada la competencia pero la empresaria
sabe que existen varios talleres de confecciébn en el sector pero que
trabajan por maquila. Se compararon algunos factores con otros talleres de
confeccidn cercanos a la empresaria y se encontré lo siguiente:

Cuadro 26: Andlisis de la Competencia Microempresa "Estilar"

COMPETENCIA

FACTORES ESQUINA CUSTODIA
Precio de compra de materiales Igual Igual
Precio de venta de los productos Mejor Peor
Calidad del producto/servicio Igual Igual
Servicio al cliente Mejor Mejor
Horario de atencion Igual Igual
Canal de distribucion Igual Igual
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Publicidad Igual Igual
Presentacion y ubicacion del local Igual Igual
Descuentos y promociones Peor Igual
Presentacion de los productos Igual Igual
Empaque de los productos Peor Peor

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014
Como se puede observar, la empresaria se encuentra en iguales
condiciones que los otros talleres, pues la Unica diferencia es la innovacion
en los disefios de las blusas.

Cuadro 27: Debilidades y Fortalezas del Area de Mercadeo Microempresa "Estilar"

FORTALEZAS DEBILIDADES
* Marqm!la propia - definida — (anterior ¢ Precio definido por un cliente potencial
asesoria)
e Contrato fijo con sus dos clientes « Pocos clientes fijos (solo 1)
potenciales I
* Creacion _de disefios por parte de la ¢ No utiliza la marquilla en sus productos
empresaria
e Diferentes canales de distribucién e No tiene catalogo de sus disefios
. . e No tiene estrategias para tener mas
e Atencidon personalizada clientes

¢ No tiene aviso de su empresa
¢ No tiene identificada la competencia

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2.3.7. Area Legal, Tributariay Laboral

s Aspectos Legales y Tributarios: La empresaria tiene Rut pero no esta
registrada en la Camara de Comercio de Cali como comerciante.

% Aspectos Laborales: La empresaria tenia contratadas de manera verbal a
dos personas que manejan cualquier maguina de coser y a quienes se les
pagaba por prenda cosida; pero la sefiora Beatriz no aporta por dichas
personas al sistema general de salud y seguridad social ni tampoco aporta
como independiente.

Cuadro 28: Debilidades y Fortalezas del Area Legal, Tributaria y Laboral Microempresa "Estilar"

FORTALEZAS DEBILIDADES

¢ No tiene responsabilidad tributaria ¢ No tiene Rut ni registro mercantil

e No cumple con las obligaciones laborales

e No se tiene un contrato formal y escrito
con las operarias

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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2. 3. 8. Area de Administracion

< Planeacién: La empresaria tiene una mision, vision y objetivos establecidos
pero dicha vision se encuentra desactualizada y varios de los objetivos no
se han cumplido.

Mision: Fabricar y maquilar blusas para dama y nifias, aprovechando los recursos
y manteniendo un precio competitivo, estando a su vez dentro de la moda e
innovando con nuevos disefios sin descuidar la excelente calidad en nuestros
productos.

Se modificé la mision en comparfia de la empresaria dando como resultado
la siguiente:

Brindar a nuestros clientes productos de la mejor calidad manteniendo la
tendencia en moda y con disefios exclusivos con precios competitivos y siendo
eficientes para poder satisfacer a nuestros clientes.

En cuanto a la visibn de la empresa, se pudo observar que estaba
establecida para un periodo demasiado corto asi:

Vision: Lograr el reconocimiento de la marca a los clientes actuales en los
préximos seis meses e impulsar el nhombre a nuevos clientes potenciales,
atrayéndolos con nuevos disefios y productos de excelente calidad en el momento
que el cliente lo desee.

Se modificé la vision en compairiia de la empresaria dando como resultado
la siguiente:

Ser una empresa competitiva y reconocida en el sector de la industria de la
comuna 13 mediante la innovacion en disefios y manteniendo la calidad de
nuestros productos y generando empleo.

Los objetivos estaban definidos no tenian una fecha definida tal como se
muestra a continuacion:

Objetivos a Corto plazo (6 meses):

* Divulgar la marca de la unidad de negocio a sus clientes actuales, por medio de
sus tarjetas de presentacion, incentivando a su vez la estrategia del voz a voz.

* Creacion de nuevos disefios atractivos para sus clientes y consumidores

Objetivos a Mediano Plazo (12 meses):

* Productos con marquillas

* Cumplimiento con los pedidos de sus clientes justo a tiempo en un 100%
* Aumentar los talleres satélites en un 50%
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Objetivos a Largo Plazo (24 meses):
* Aumentar la capacidad productiva, instalada y recurso humano en un 50%
* Creacion de la Boutique Estilar

Se actualizaron varios objetivos, debido a que varios ya se han cumplido:

Objetivos a Corto plazo (6 meses — diciembre 2014):

* Crear nuevos disefios de blusas que sean atractivos

* Conseguir mas clientes fijos que estén cerca al taller de confeccién
* Lograr un mejor control administrativo de la empresa

Objetivos a Mediano Plazo (12 meses — junio 2015):
* Vender productos con marquilla propia

* Cumplir con las fechas de los pedidos a tiempo

* Ser eficientes con los recursos que se tiene

Objetivos a Largo Plazo (24 meses — junio 2016):
* Aumentar la capacidad instalada y recurso humano en un 50%
* Abrir almacén de venta de blusas para damas

También hay que resaltar que la empresaria planea la produccion de cada
pedido de blusas pero no tiene en cuenta en su cronograma de produccion
el tiempo de ocio de las operarias y de ella misma; razén por la cual

muchas veces la entrega de sus pedidos es un poco tarde.

De igual manera, la empresaria no planea la forma de buscar mas clientes
para no depender solo de dos, pues si en algin momento alguno de los dos
decide no comprarle mas a la empresaria, caerian sus ventas 0 ho

alcanzaria el punto de equilibrio.

Organizacion: La empresa tiene un nombre establecido y un organigrama
definido en donde ella es la gerente, su madre es la jefe de produccién
quien delega funciones a las empleadas, y el esposo es el jefe de ventas,

asi:
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llustracion 35: Organigrama Microempresa "Estilar"

Jefe de Jefe de
Produccion Ventas

[—Iﬁ

LOperaria 2 J

Fuente: Bejarano, Franceline. 2013

tOperaria 1

Ademas, se tiene una jornada laboral establecida que es desde las ocho de
la mafiana (8:00 am) hasta las doce del mediodia (12:00 m) y desde la una
de la tarde (1:00 pm) hasta las cinco de la tarde (5:00 pm) de lunes a
sdbado; sin embargo, muchas veces dicho horario no se cumple.

El lugar en el que se encuentra la unidad de negocio estaba desordenada,
ya que se encontraban retazos de telas y blusas por todo lado, lo cual no es
favorable para la imagen de la empresa.

« Direccion: Al inicio de la asesoria la empresaria estaba desmotivada por
conflictos internos de su familia pero trataba de tener buena comunicacién
con sus empleadas y las animaba para entregar a tiempo los pedidos,
aunque muchas veces esa confianza y amistad se confundia con lo laboral
y las operarias no cumplen estrictamente con los horarios laborales ni con
el rendimiento de sus labores diarias.

% Control: La empresaria realiza personalmente el control sobre las prendas
confeccionadas para cerciorarse de que no tienen ningun defecto de
produccion; de igual manera, ejerce control sobre su inventario de materias
primas de manera visual y cuando observa que se esta acabando cierto
material, se programa en cuanto a la fecha y cantidad para comprarlo.

Cuadro 29: Debilidades y Fortalezas del Area de Administracién Microempresa "Estilar"

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Tanto la empresaria como su madre
conocen el manejo la empresa en el | ¢ Sobrecarga de funciones administrativas
caso de que la empresaria se y operativas de la empresaria
ausente
e Nombre y marca definidos (asesoria | ¢ La empresa no es conocida por su
anterior) nombre comercial
e Organigrama definido e Incumplimiento del horario laboral
e Planeacién de la produccion o Desactualizacion de la vision
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e Delega funciones a sus

e [ncumplimiento de obijetivos al corto plazo
colaboradoras P J P

e Mision y objetivos definidos (asesoria

. e Desmotivacion de la empresaria
anterior)

e Control de cartera, de calidad y de

inventarios

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2.3.9. Area de Produccién

Local: El lugar en el que se encuentra la unidad de negocio es adecuada
para las maquinas de coser, la mesa de corte, el area de moldes, el area de
almacenaje de pedidos y el sillon de espera; dicho lugar da la apariencia de
poco ordenado debido a que por todo lado se encuentran pedazos de telas,
blusas y bolsas.

Maqguinaria y Equipo: La unidad de negocio cuenta con varias maquinas
de coser en las que se encuentran maquinas planas, collarines y otras;
dicha maquinaria esta en buen estado pero no es suficiente para suplir la
cantidad de pedido que se tiene, lo cual se ve reflejado en el incumplimiento
de las fechas estipuladas de entrega de pedidos.

Materias Primas y Proveedores: Las materias primas son de precios
econdémicos y de una calidad aceptable, pues la empresaria trata de
comprar telas e insumos econémicos para que el costo de la blusa
terminada no sea tan costosa; todo ello debido a que los clientes no estan
dispuestos a dar mucho por sus productos.

Procesos: El proceso productivo esta bien establecido pero en la labor en
la que se utiliza més tiempo es la de unir y/o coser las partes, ya que la
empresaria y su madre no se dedican en la totalidad del tiempo a realizar
dicha labor, pues como se encuentran en su vivienda con sus familias,
muchas veces se detienen a realizar labores personales o familiares.
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llustracion 36: Diagrama de Proceso Microempresa "Estilar"

Compra de Dibujar Cortar
materiales ™ moldes . partes
Colocar . Coser
. Pulir
apliques - - partes
Empacar | @ Entregar al
cliente

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

Cuadro 30: Debilidades y Fortalezas del Area de Produccién Microempresa "Estilar"

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Contacto con famitalleres cercanos al | ¢ No se cumple con las fechas de
barrio

entrega de pedidos

e Experiencia en confeccién e Capacidad instalada insuficiente

blusa

e No tiene diagrama de flujo de cada | ¢ Desorden en el area de la unidad de

negocio

materia prima

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2.3.10. Andlisis del Entorno

Cuadro 31: Andlisis del Entorno Microempresa "Estilar"

ASPECTO

DESCRIPCION

Econdémico

Estrato predominante bajo — bajo
Poblacion con ingresos bajos

Mucha informalidad en el sector

Tasa de desempleo alta en la comuna

Social

Inseguridad en el sector

Muchos jovenes drogadictos

Altos indices de violencia y delincuencia
Fundaciones existentes en la comuna

Politico

Junta de Accion Comunal
Junta de Accion Local
Centro de Administracion Local Integrada

Ambiental

Parques en condiciones poco favorables

Zonas verdes son refugio para delincuentes

Canal de aguas residuales que perjudica la salud de la
poblacién por la contaminacion.
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Falta de cultura de comprar ropa de buena calidad por precios

Cultural altos
Centros de recreacion existentes en la comuna
Legalesy Poco aumento del salario minimo legal mensual vigente y del
Tributarios auxilio de transporte
: Sector muy comercial
Competencia y Muchos talleres de confeccién cercanos
Proveedores

Proveedores POCO cercanos

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014

Cuadro 32: Oportunidades y Amenazas Microempresa "Estilar"

OPORTUNIDADES AMENAZAS

de ropa

e Ubicacioén en sector comercial de venta | ¢ Poblacién de escasos recursos

econémicos

e Acompafiamiento y fortalecimiento por
parte de Fundacion Carvajal

e Inseguridad y violencia en el sector

e Perteneciente
Corficolombiana poder adquisitivo de las personas

al proyecto | ¢ Poco aumento del S.M.M.L.V. y del

e Contrato con Espumas del Valle

e Competidores industrializados y con
precios mas bajos

e Famitalleres aliados con la empresaria ¢ Mucha competencia en el sector

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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2. 3. 11. Matriz “DOFA” Inicial Microempresa “Estilar”

Innovacion para ti

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Ubicacibn en sector
comercial de venta de ropa

2. Acompafamiento y
fortalecimiento por parte de la
Fundacién Carvajal y de las
universidades

3. Perteneciente al proyecto
Corficolombiana

4. Contrato con Espumas del
Valle

5. Famitalleres aliados con la

1. Poblacién de escasos recursos
econémicos

2. Inseguridad en el sector

3. Poco aumento del salario
minimo mensual y por ende el
poder  adquisitvo de las
personas.

3. Competidores industrializados
y con precios mas bajos

4, Muchos famitalleres en el

ANALISIS INTERNO

. sector que podrian ser
empresaria competencia
FORTALEZAS ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (FA)
1. Ingresos constantes por
servicio de maquila
2. Contrato fijo con Espumas v Desarrollar  un  plan de
del Valle v Mejorar el servicio al cliente mercadeo en cuanto a

3. Marquilla propia definida
4, Contacto con Famitalleres
cercanos

(F3-01)
v’ Desarrollar
tributarios (F6-0O1)

aspectos

publicidad de
(F5-A4)
v/ Aumentar la maquinaria para

los productos

5. Nombre y marca ser mas productivos (F4-A3)
establecida
6. Tiene Rut

DEBILIDADES ESTRATEGIAS (DO) ESTRATEGIAS (DA)

1. Costo de transporte alto

2. Pocos clientes fijos

3. Dejo de llevar el cuaderno
de contabilidad

4. No tiene catalogo de sus
productos

5. No tiene contrato formal
con sus empleadas

6. Sobrecarga de funciones
administrativas y operativas
7. Incumplimiento del horario
laboral

8. Capacidad
insuficiente

9. Incumplimiento de fechas
en entrega de pedidos

instalada

v’ Desarrollar temas de costos
de la empresa mediante un
estudio de costos (D1-02)

v'Desarrollar los aspectos
contable — financieros de la
empresa (D3-02)

v Legalizar  los
laborales (D5,6-02)

v Implementar mejoras en el
proceso administrativo
(D7,10-02)

aspectos

v Implementar cronograma de
produccion (D8,9-A3,4)
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2. 4. DIAGNOSTICO MICROEMPRESA “EL PUNTO DEL SAZON”

2.4.1. Informacién General

Cuadro 33: Datos Generales Microempresa "El Punto del Sazén"

Nombre Empresario:

Amanda Zamora

Numero de Cédula:

31'986.436

Direccion Residencia:

Cra 38 No 50-06

Barrio Residencia:

El Retiro

Ciudad Residencia:

Santiago de Cali

Nombre Empresa:

El Punto del Sazén

Direccion Empresa:

Cra 38 No 50-06

Barrio Empresa:

El Retiro

Ciudad Empresa:

Santiago de Cali

Descripcién Actividad:

Elaboracion de productos alimenticios

Sector Actividad: Industria
Fecha de Inicio Actividad: [|2005
Numero de Empleados: Cero (0)

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2. 4. 2. Resefa Historica

Amanda Zamora es una mujer cabeza de hogar, madre de dos hijos y abuela de 2
nifios con los cuales vive en su casa familiar junto con una tia en el barrio El
Retiro; desde muy joven Amanda trabajé en casas de familia como empleada
doméstica y sus jefes siempre la felicitaban por las comidas tan deliciosas que
preparaba. Sin embargo, no quiso seguir siendo empleada y decidié dedicarse a
su familia debido a los conflictos sociales que se presentan en el barrio en el que
vive. Tiempo después, gracias a la Corporacion Regional de Rehabilitacién del
Valle a la cual pertenecia su hijo debido a ser discapacitado (sordomudo) junto
con otras sefioras, formaron una asociacién bajo la personeria juridica de E.A.T.
(Empresa Asociativa de Trabajo) y la corporacion les dio todo lo necesario en
maquinaria para llevar a cabo la actividad de servicio de restaurante; y fue alli en
donde Amanda adquiri6 mas experiencia en la cocina, pero por conflictos internos
entre las asociadas, dicha empresa se liquidd y por decisibn unanime de sus
comparferas, Amanda se quedod con toda la maquinaria de la empresa liquidada. Y
es en ese momento en el que decide seguir con la labor de elaborar y vender
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productos alimenticios en el sector como tortas de chontaduro y arroz con leche, y
posteriormente, con la Fundacién Carvajal adquiere un contrato para que le
suministre refrigerios para unos nifios. Su proposito es abrir un local en donde las
personas disfruten de sus productos y su empresa sea una casa de eventos.

2. 4. 3. Perfil del Empresario

Amanda es una persona que se da a conocer facilmente debido a que genera
confianza y porque resalta su humildad y honestidad, ademas, de ser responsable
con lo que hace y con sus deberes. Tiene las habilidades de relacionarse bien con
las personas, de trabajar en equipo con sus colaboradores, de tomar de
decisiones en situaciones dificiles y de igual manera, de darle solucion a dichas
situaciones. A simple vista, se detecta que es una persona muy comunicativa, con
grandes ideas, con confianza en ella misma y que es muy perseverante, por lo
cual se ha capacitado varias veces en la Fundacion Carvajal en temas
relacionados con la administraciéon de recursos y mercadeo en mipymes, y con
temas propios de su actividad econémica.

2. 4.4 Area de Costos

% Ventas Mensuales: Cuando se inici6 el proceso de asesoria, las ventas
mensuales eran medias debido a que hasta inicios de marzo se tenia
contrato con la Fundacion Carvajal en donde la empresaria proveia
refrigerios a un numero significativo de nifios; pero también la empresaria
vendia arroz de leche y tortas de chontaduro de forma esporadica en el
sector en el que vive. (ver anexo Y)

% Costos Fijos y Gastos de Administracion: La empresaria desarrolla su
actividad economica desde su propia casa familiar en donde no tiene que
pagar arrendamiento pero si colabora con los gastos de servicios publicos.
De igual manera, dentro de sus costos fijos se encuentra el transporte para
ir a entregar sus productos hasta el lugar en donde se encuentren los nifios
(ver anexo Z).

« Costos Variables Unitarios y Totales: Los costos variables de los
productos alimenticios que elabora la sefiora Amanda son muy relativos
debido a que en cada refrigerio se debia variar y no darle a los nifios todos
los dias lo mismo. Es de resaltar que la empresaria llevaba los costos de la
produccion diaria, es decir, que sabe los costos de los productos por
pedidos pero no sabe exactamente cuanto le cuesta cada uno.

Al realizar el calculo de los costos variables por refrigerio se encontré que

son significativamente bajos al igual que la elaboracion de las tortas de
chontaduro; pero los costos variables del arroz con leche son muy altos
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como resultado de su buena calidad al utilizar una buena cantidad de las
leches y por el precio de venta tan bajo del mismo (ver anexo AA).

s Margen de Contribucion: ElI margen de contribucion de la unidad de
negocio es del 74,6% lo cual es realmente alto a pesar de pertenecer al
sector de la industria, y el costo variable de industria corresponde al 24,5%
(ver anexo AB)

« Sueldo Empresario: Al analizar los gastos personales de la empresaria, se
determiné que el sueldo de la sefiora Amanda son alrededor de trescientos
cincuenta mil pesos ($350.000) en donde la alimentacion representa un
sesenta y cinco por ciento (65%) y el resto corresponde a gastos del hijo
como matricula del colegio, utiles escolares y transportes. (ver anexo AC).

% Punto de Equilibrio: Al realizar el célculo del punto de equilibrio de la
unidad de negocio, se encontr6 que el minimo de ventas debe ser de
seiscientos un mil doscientos noventa y cinco pesos ($601.295), lo cual no
estd cumpliendo la empresaria por la terminacién del contrato de suministro
de refrigerios de la Fundacion Carvajal.

llustracion 37: Punto de Equilibrio Microempresa "El Punto del Sazén"

PUNTO DE EQUILIBRIO MES 5 601.285
PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $ 20.043

Y con el abono a capital que la empresaria desearia pagar mensualmente
por valor de cien mil pesos ($100.000) a las deudas que tiene, debe vender
como minimo setecientos treinta y cinco mil doscientos setenta y seis pesos
($735.276).

llustracion 38: Punto de Equilibrio con Abono a Deuda Microempresa

"El Punto del Sazon"

PUNTO DE EQUILIBRIO CON ABONO A DEUDA MENSUAL

ABONO A CAPITAL DE DEUDAS DEL
MES 5 100.000

PUNTO DE EQUILIBERIO CON DEUDA I $ 735.275'

Y para tener la utilidad deseada por la empresaria que es correspondiente a
un salario minimo mensual vigente, se deberia vender como minimo un
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millon cuatrocientos veintiseis mil seiscientos diez y siete pesos
($1°426.617).

llustracion 39: Punto de Equilibrio Deseado Microempresa "El Punto del Sazén"

PUNTO DE EQUILIBRIO CON UTILIDAD DESEADA

UTILIDAD DESEADA | $616.000 |

PUNTO DE EQUILIERIO CON UTILIDAD
DESEADA $ 1.426.617

Utilidad Mes: La empresaria estaba teniendo utilidades de ochenta y cuatro
mil ochocientos sesenta y seis pesos ($84.866), pero dicha utilidad no era
suficiente para abonar a las deudas que la empresaria tenia. (ver anexo
AD).

Cuadro 34: Debilidades y Fortalezas del Area de Costos Microempresa "El Punto del Sazén"

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Conocimiento de los costos variables | ¢ Desconocimiento de los costos fijos
por pedido como parte de la totalidad del costo

e Sabe el precio de compra de la | e No sabe el costo unitario exacto de sus
materia prima productos

° e No sabia su punto de equilibrio

° ¢ No sabia su sueldo mensual

. e La empresa no logra su punto de

equilibrio

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2.4.5. Area Contable — Financiera

7
L X4

Registros Contables: La empresaria tenia un cuaderno de contabilidad en
donde registraba los costos totales por cada entrega de refrigerios y las
ventas de los mismos; sin embargo, no llevaba un registro diario de todos
los gastos de su empresa ni archivaba los soportes de éstos, tampoco
registraba los movimientos de su caja para saber el saldo de la misma.

Estados Financieros: La sefiora Amanda no realizaba los estados
financieros basicos como el balance general y el estado de resultados, pues
no sabia elaborarlos ni tampoco analizarlos.

A. Balance General Inicial y Final. Se realiz6 el levantamiento de la
informacion del cuaderno de contabilidad.
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Andlisis Vertical: Para realizar el analisis vertical es necesario comparar las
cifras del balance general por cada rubro, es decir, activo, pasivo y
patrimonio; y todo ello comparando un periodo con otro que para el caso es
31 de marzo de 2014 y 31 de mayo de 2014, asi:

MICROEMPRESA “EL PUNTO DEL SAZON”
NIT. 31°986.436

BALANCE GENERAL COMPARATIVO
AL 30 DE MAYO DE 2014

ACTIVO | 31-03-2014 % 31-05-2014 %
ACTIVOS CORRIENTES
Caja 30.000 1% 178.000 7%
Clientes 36.500 2% 19.500 1%
Inventario Materia Prima 5.600 0% 8.038 0%
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 72.100 205.538
ACTIVOS NO CORRIENTES
Maquinaria y Equipo 2'505.000 97% 2'505.000 94%
Depreciacion Mag. y Eq. -41.750 -2%

Muebles y Enseres

Depreciacion Muebles y Ens.

Otros Activos

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 2'505.000 2'463.250

TOTAL ACTIVO 2'577.100 | 100% | 2'668.788 100%
PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Proveedores

Obligaciones Financieras

Cuentas por Pagar 96.310 4% 96.310 4%

Otras Obligaciones

TOTAL PASIVO CORRIENTE 96.310 96.310

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones Financieras

Cuentas por Pagar

Otras Obligaciones 2'196.102 96% 2’196.102 96%
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 2'196.102 2196.102

TOTAL PASIVO 2'292.412 | 100% | 2'292.412 100%

PATRIMONIO

Capital

Utilidades Acumuladas 284.688 100% 284.688 76%
Utilidades del Periodo 91.688 24%
TOTAL PATRIMONIO 284.688 100% 376.376 100%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 2’577.100 2'668.788

De acuerdo a las cifras, los rubros mas significativos del activo son los
activos fijos y la caja con un porcentaje de participacion del 92,3% y 6,7%
respectivamente; aunque dichos activos fijos son necesarios e
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indispensables para el desarrollo de la actividad econdémica de la empresa,
hay algunos que estan siendo improductivos por estar en malas
condiciones, por ello, parte del disponible que hay en la caja esta destinado
para la reparacion de dichos activos. El 4,2% de los pasivos son de corto
plazo representados en el recibo de gas domiciliario, recibo del plan del
celular y otras deudas personales; el 95,8% restantes del pasivo son de
largo plazo y esta concentrado en un tercero que es Emcali por servicios
publicos y teléfono. En cuanto al patrimonio, el 75,6% representa las
utilidades acumuladas pero no se ven reflejadas en la empresa.

Andlisis Horizontal: Para realizar el analisis horizontal es necesario
comparar las cifras de un periodo a otro y evaluar la variacion de los rubros
asi:

MICROEMPRESA “EL PUNTO DEL SAZON”
NIT. 31°986.436
BALANCE GENERAL COMPARATIVO
AL 31 DE MAYO DE 2014

ACTIVO | 31-03-2014 | 31-05-2014 VARIACION %
ACTIVOS CORRIENTES
Caja 30.000 178.000 148.000 493%
Clientes 36.500 19.500 -17.000 -47%
Inventario Materia Prima 5.600 8.038 2.438 43%
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 72.100 205.538
ACTIVOS NO CORRIENTES
Magquinaria y Equipo 2'505.000 2'505.000 0 0%
Depreciacion Mag. y Eq. -41.750
Muebles y Enseres
Depreciacion Muebles y Ens.
Otros Activos
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 2’505.000 2'463.250
TOTAL ACTIVO 2'577.100 2'668.788 91.688 4%

PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Proveedores
Obligaciones Financieras
Cuentas por Pagar 96.310 96.310 0 0%
Otras Obligaciones
TOTAL PASIVO CORRIENTE 96.310 96.310 0 0%
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones Financieras
Cuentas por Pagar
Otras Obligaciones 2'196.102 2'196.102 0 0%
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 2'196.102 2'196.102
TOTAL PASIVO 2'292.412 2'292.412 0 0%
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PATRIMONIO

Capital

Utilidades Acumuladas 284.688 284.688 0 0%
Utilidades del Periodo 91.688 91.688

TOTAL PATRIMONIO 284.688 376.376 91.688 32%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 2'577.100 2'668.788

Segun los calculos realizados, el disponible en la caja aumentd
significativamente en un 493% debido a los fondos que se adquirieron a
partir de la actividad realizada para reparar algunos activos fijos; el
inventario aumentd un 43,5% debido a que la empresaria esta elaborando
sus productos de una forma mas continua y por ello, ha comprado mas
materias primas. Los pasivos tanto del corto como del largo plazo no
variaron de un periodo a otro. En cuanto al patrimonio, se puede observar
un aumento del 32% representado en las utilidades del periodo debido a
que a pesar de que la empresaria realiza sus productos en periodos muy
largos, los hijos le estan colaborando con los gastos personales de ella.

B. Estado de Resultados. Para la elaboracion del estado de resultados al 31
de mayo de 2014 se tomo la informacion del cuaderno de contabilidad que
la empresaria empez6 a llevar desde que inici6 la asesoria.

Andlisis Vertical. Para realizar el analisis vertical de las cifras del estado de
resultados es necesario comparar la carga porcentual de los diferentes
rubros comparados con los ingresos, asi:
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MICROEMPRESA “EL PUNTO DEL SAZON”
NIT. 31°986.436
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE ABRIL AL 31 DE MAYO DE 2014

INGRESOS 01-05-2014 %
Ventas de Contado 93.000 25%
Ventas a Crédito 106.000 28%
Otros Ingresos 174.500 47%

(A) TOTAL VENTAS O INGRESOS 373.500 100%

COSTO DE VENTA
Inventario Inicial de Materia Prima 5.600
Inventario Inicial de Prod. en Proce
Inventario Inicial de Prod. Terminado
(B) TOTAL INVENTARIO INICIAL 5.600
Compra de Materia Prima de Contado 70.000
Compra de Materia Prima a Crédito
Salarios y Prestaciones Sociales

Costos de Produccién 101.640
(C) TOTAL COSTOS DE PRODUC | 171.640
Inventario Final de Materia Prima 8.038

Inventario Final de Prod. en Proce
Inventario Final de Prod. Terminado

(D) TOTAL INVENTARIO FINAL 8.038

(E) COSTO DE VENTA (B+C-D) 169.202 45%

(F) Utilidad Bruta (A-E) | 204.298
GASTOS DE ADMON

Salarios de Admon. 112.610

Gastos Generales de Admon.

(G) TOTAL GASTOS DE ADMON 112.610 30%

(H) Utilidad Liquida (F-G) 91.688 25%

De acuerdo a los calculos realizados, se puede observar que el 40% de los
ingresos es consumido por los costos de venta de los productos, lo cual es
acorde con el estudio de costos realizado; y el 30% de las ventas se destina
a cubrir los gastos de administracion como depreciaciones y sueldo del
empresario.

Razones e Indicadores Financieros: La empresaria expresd su
desconocimiento de la elaboraciéon de las razones financieras y de su
respectivo analisis. Se calcul6 las razones financieras con la informacion de
los estados financieros elaborados anteriormente, asi:
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Cuadro 35: Razones Financieras Microempresa "El Punto del Sazon"

TIPO DE NOMBRE 31 31
INDICADOR INDICADOR FORMULA marzo mayo
Razon corriente Activo cte. / pasivo cte. 0,75 2,13
De Liquidez Razén acida (Activo cte. — inventario) / 0.69 >
pasivo cte.
Rotacién de cartera Ingresos o_peracionales / i 102
clientes
Periodo de cobro de | Dias periodo / rotacion de i 6
cartera cartera
Rotacion de Costo de mercancia / i 21
inventario inventario
Periodo de rotacion Dias periodo / rotacion de i 3
De Actividad de inventario inventario
. Proveedores / compras a
Periodo de pago g - -
crédito
periodo rotacién de
Ciclo operacional inventario + periodo de - 9

cobro de cartera

Periodo de caja Periodo de pago — periodo i )

de cobro
Margen de Utilidad neta / ingresos
i ) - 46%
rentabilidad operacionales
Retornp sob_re el Utilidad neta / patrimonio - 24,3%
patrimonio
De Retorno sobre los Utilidad operacional / i 3.4%
Rentabilidad activos activos '
Margen de Utilidad bru;a/ ingresos i 102,7%
rentabilidad bruta operacionales
Margen operativo ~ Utilidad operativa / i 46%
ingresos operacionales
De Razon de deuda Pasivo / activo 89% 86%
Endeudamiento Apalancamiento Pasivo / patrimonio 805% 609%

Fuente: Muioz, Ingrid (autor) 2014

Como se puede observar, para el periodo de marzo de 2014, la empresaria
contaba con 0,75 pesos del activo corriente para cubrir cada peso de las
obligaciones que tiene en el corto plazo, pero al no tener en cuenta los
inventarios, se puede observar que queda con 0,69 pesos para cubrir cada
peso de dichas obligaciones, pues como se puede ver, dicho indicador no
cambia mucho por no tener mucho inventario de materia prima, y a la vez,
poco capital de trabajo para desarrollar su actividad econdémica; sin
embargo, en comparacion con el periodo al corte del 31 de mayo de 2014,
se puede observar que la empresa cuenta con 2,13 pesos del activo
corriente para cubrir cada peso que se debe en el corto plazo y a pesar de
descontar el inventario, sigue contando con 2 pesos. La rotacién de cartera
es de 10,2 veces al mes, es decir que la empresaria recupera cartera cada
6 dias. En cuanto a la raz6n de deuda, se puede decir que el 86% de la
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empresa le pertenece a terceros por la financiacion que le han dado a la
empresa, ello quiere decir que la empresaria no tiene autonomia financiera.

Cuadro 36: Debilidades y Fortalezas del Area Contable - Financiera Microempresa "El Punto del
Sazén"

FORTALEZAS DEBILIDADES

e No lleva registro diario de los demas
gastos y costos fijos

e No archiva las facturas de compra de
materia prima

e No elabora estados financieros ni
razones financieras

e Registro de ventas y costos variables

e Buen entendimiento de contabilidad

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2.4.6. Area de Mercadeo

+ Clientes: La sefiora Amanda tenia como cliente potencial a la Fundacion
Carvajal con quien tenia contrato de suministro de refrigerios casi que a
diario, siendo dicho cliente quien le generaba mayores ingresos en su
empresa. Por otro lado, se encuentran los clientes que consumen las tortas
de chontaduro y el arroz con leche; dichas personas son del sector en el
que vive la empresaria, es decir, del barrio El Retiro que son de escasos
recursos econémicos y quienes no estan dispuestos a dar mucho dinero por
un producto alimenticio, los cuales en su casi que proporcionalmente de
ambos sexos y de acuerdo con la encuesta realizada, oscilan entre los
veinte (20) y cuarenta (40) afios de edad en su gran mayoria (ver anexos
AE y AF).

Por otro lado, segun los resultados de la encuesta realizada a treinta (30)
personas que ya conocen los productos de la empresaria, se puede
destacar que dichas personas desearian que la empresaria vendiera sus
productos de manera quincenal con el 37%, semanal con el 30% y diario
con el 23%, ello los dias sabados y domingos con un porcentaje del 45% y
31% respectivamente, preferiblemente en la tarde, pues el horario de tres
de la tarde (3:00 pm) a cinco de la tarde (5:00 pm) abarcé el mayor
porcentaje de las encuestas con un 53%.
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Grdfico 2: Frecuencia que los Clientes Desean que la Empresaria Venda sus Productos -
Microempresa "El Punto del Sazén"

40% 3T%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014

Grdfico 3: Dias Preferidos por los Clientes para Consumir los Productos de la

Microempresa "El Punto del Sazén"

50%
45%
45%

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

lunes martes miercoles  jueves viernes  sidbado domingo

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014
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Grdfico 4: Horario Preferido por los Clientes para Consumir Productos de la

Microempresa "El Punto del Sazén"

60%
53%

50%

30% 7%

20%

10% 10%
10%

11-1pm 1-3pm 3-5pm 5-7 pm

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014

Estrategias de Mercado: La estrategia que utilizaba la sefiora Amanda en
cuanto a los refrigerios era la de no darle a los nifios siempre lo mismo sino
ir variando para que asi su cliente quede satisfecho y le pueda seguir
renovando el contrato por suministro de refrigerios; y por el lado de la venta
de tortas de chontaduro y de arroz con leche, utiliza la estrategia de llevar el
producto hasta la casa de los clientes para que ellos no tengan que
desplazarse.

Productos: La empresaria tiene tres productos que la identifican que son
las tortas de chontaduro, el arroz con leche y las masitas en hojaldre con
jamén; dichos productos se diferencian por ser hechos en casa de la sefiora
Amanda, es decir, son caseros y dan la sensacidn de ser naturales.

Canales de Distribucion: La empresaria entrega directamente el producto
al cliente, por ello el canal de distribucién es productor — consumidor final.

llustracion 40: Canal de Distribucion Microempresa "El Punto del Sazon"

Consumidor

Empresa [ Final

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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Precio: La empresaria por ser de una poblacion vulnerable y de escasos
recursos y teniendo en cuenta que sus clientes viven en el mismo sector, ha
determinado los precios de venta para cada uno de sus productos de
acuerdo a ello y de acuerdo a lo que las personas estan dispuestas a pagar
por un producto alimenticio.

Sin embargo, debido al calculo de los costos unitarios del arroz de leche, se
decidi6 en compafiia de la empresaria, aumentar el precio de dicho
producto pasando de mil pesos ($1.000) a mil doscientos pesos ($1.200),
ya que tal producto arrojé un margen de contribucion muy bajo y por ende,
desfavorable para la empresaria. Se decidi6 aumentar el valor de
doscientos pesos ($200) para que no sea de gran impacto para el cliente.

Promociones: La empresaria cuenta con una Unica promocion que es por
cantidades mayores a dos (2) unidades del producto, se le ofrece un
pequefio descuento al cliente para el caso de la venta al detal de las tortas
de chontaduro y del arroz con leche. Para el contrato que se tenia con
Fundacién Carvajal no se ofrecia ninguna promocion.

Publicidad: La unidad de negocio no contaba con una marca ni un aviso
que la de a conocer al publico, por lo cual se elabor6 una marca para
identificar a la unidad de negocio asi:

llustracion 41: Marca Microempresa "El Punto del Sazon"

Punte® &

{ A del

Almuerzos * Refrigerios * Buffet

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014

La empresaria tampoco tenia pendon para dar a conocer sus productos y/o
servicios, por lo cual se elaboro el siguiente:
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llustracion 42: Pendon Microempresa "El Punto del Sazén"

Punte &

2260

Almuerezs * Refrioerios* Ratfe

Ofrecemos:

® Almuerzos caseros
¢ Refrigerios

e Comidas tipicas

e Postres

e Servicio de buffet

Atendemos todos los dias
desde las 10 am hasta las 11
pm

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014
Es de resaltar que la empresaria tenia tarjetas de presentacion pero que no
tenian los datos de la empresa, lo cual resultaba incomprensible; por tal
razén se colabor6 a la empresaria con la creacion de unas nuevas tarjetas
de presentacién que llevaran su marca ya creada asi:

llustracion 43: Tarjeta de Presentacion Microempresa "El Punto del Sazon"

! Punte &

O

Almuerzos * Refrigerios * Buffet

Amanda Zamora
Celular: 317 815 3171
Direccién: Cra 38 No 50-06
Cali - Colombia

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014

El dnico medio de publicidad era el voz a voz por parte de algunos clientes
que la empresaria les solicitaba que recomendaran sus productos como
colaboracién. También, hay que resaltar que la empresaria contaba con un
portafolio de productos alimenticios que le podrian encargar para eventos
especiales en donde se pudo observar que no tenia una marca que la
identificara.
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% Servicio al Cliente: La empresaria es la persona que entrega los productos
alimenticios a sus clientes y quien los atiende de manera personal en donde
recibe sugerencias y/o recomendaciones acerca del mismo.

% Competencia: La sefiora Amanda no tenia identificada la competencia en
el sector en el que vende sus tortas de chontaduro y arroz con leche, ni en
la Fundacion Carvajal como posibles ofertantes para que sean contratados
para el suministro de refrigerios.

Se empezo a analizar varias personas que se dedican a realizar actividades
similares a la de la empresaria y se encontré lo siguiente:

Cuadro 37: Andlisis de la Competencia Microempresa "El Punto del Sazon"

COMPETENCIA

FACTORES CANCHA ESQUINA
Precio de compra de materiales Igual Igual
Precio de venta de los productos Igual Igual
Calidad del producto/servicio Peor Peor
Servicio al cliente Peor Igual
Horario de atencion Igual Igual
Canal de distribucion Igual Igual
Publicidad Igual Igual
Presentacion y ubicacion del local Igual Igual
Descuentos y promociones Peor Igual
Presentacion de los productos Peor Peor
Empaque de los productos Peor peor

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor)

Soélo se tomO para el analisis a dos (2) personas que la empresaria
distinguia pero que no sabia sus nombres y como se puede observar, la
empresaria esta en ventaja en cuanto a los factores de calidad de los
productos, presentacion de los productos y el empaque de los mismos.

Cuadro 38: Debilidades y Fortalezas del Area de Mercadeo Microempresa "El Punto del Sazén"

FORTALEZAS DEBILIDADES

o Portafolio de productos pero sin precio
de venta y sin imgenes

¢ Innovacién y mejora de los productos

e Contratos con Fundacion Carvajal

: . e Pocos clientes fijos
como cliente potencial

e Precios estandar del sector e No tiene un local como punto de venta
e Buen servicio al cliente e No tiene marca propia
° ¢ No tiene identificada la competencia

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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2.4.7. Area Legal, Tributariay Laboral

s Aspectos Legales y Tributarios: La empresaria tiene RUT perteneciente
al régimen simplificado por lo cual no tiene responsabilidades tributarias. De
igual forma, la empresaria realizd la capacitacion de manipulacion de
alimentos para obtener dicha certificacion (carnet). Pero la empresa no esta
registrada en la Camara de Comercio de Cali como pequefio comerciante y
no tiene patente de sanidad.

% Aspectos Laborales: La sefiora Amanda no tiene ningun empleado por el
cual deba responder laboralmente, pero si debe responder por ella misma,
es decir, aportar como independiente, lo cual no lo hace por tener sisben.

Cuadro 39: Debilidades y Fortalezas del Area Legal, Tributaria y Laboral Microempresa "El Punto del

Sazon"
FORTALEZAS DEBILIDADES
e Tiene RUT ¢ No tiene registro mercantil
e Tiene carnet de manipulacién de . .
. ¢ No aporta como independiente
alimentos
. ¢ No tiene patente de sanidad

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
2. 4. 8. Area de Administracion

% Planeacién: La unidad de negocio no tenia definida su mision y vision ni
tampoco habia establecido los objetivos a corto, mediano y largo plazo, por
lo cual se estructuraron en compafiia de la empresaria asi:

Mision: Brindar productos alimenticios como almuerzos, refrigerios y buffet de alta
calidad, de buen sabor, frescos y nutritivos realizados con base en las mejores
recetas caseras que satisfagan la alimentacion de nuestros clientes.

Visién: Posicionarnos para el afio 2.018 en la comuna 15 de Santiago de Cali
como la mejor empresa de produccion y venta de almuerzos, refrigerios y buffet
capacitandonos continuamente para que nuestros productos sean mas nutritivos y
variados.

Objetivos a Corto plazo (6 meses — diciembre 2014):
* Lograr la satisfaccion del cliente y su fidelizacion

* Implementacion de publicidad

* Abrir local

Objetivos a Mediano Plazo (12 meses — junio 2015):
* Legalizar la empresa.
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* Lograr el reconocimiento de los productos en la comuna.
* Lograr que la empresa sea sostenible.

Objetivos a Largo Plazo (24 meses — junio 2016):
* Brindar empleo a madres cabeza de familia y a la poblacién discapacitada.
* Adquirir més maquinaria como hornos para ser mas productivos.

Es importante resaltar que la empresaria planeaba su produccién, ya que
programaba la hora de empezar a elaborar sus productos, y planeaba lo
que iba a vender; pero no planeaba la compra de materia prima.

Organizacion: El lugar en donde la empresaria desarrolla su actividad
econdémica es en la propia cocina de la casa familiar en donde vive, por lo
cual no hay separacion entre la unidad de negocio y la cocina familiar. No
tenia definido un organigrama, por lo cual se elaboro¢ asi:

llustracion 44: Organigrama Microempresa "El Punto del Sazon"

Gerente

Auxiliar

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014

La empresaria tampoco contaba con manual de funciones para sus
auxiliares de cocina. Y en lo referente al tiempo de la empresaria, se puede
decir que es organizado separando las actividades personales de las
laborales y programando su tiempo de produccion.

Direccién: La sefiora Amanda es una persona que se comunica facilmente
y que transmite mucho liderazgo. Ademas, siempre esta dispuesta a
aprender cosas nuevas por lo cual ha asistido a varias capacitaciones en la
Fundacién Carvajal acerca de emprendimiento y mercadeo en mipymes.

Control: Al momento de realizar las compras de insumos necesarios para
elaborar los productos alimenticios, la empresaria realiza inspeccion de la
calidad de dicha materia prima y de la fecha de vencimiento de los mismos;
de igual manera, le hace seguimiento a la calidad de sus propios
productos. Igualmente, la empresaria acata la mayoria de normas de
sanidad al momento de dedicarse a la produccion como lavarse bien las
manos, cubrirse el cabello, entre otros.
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Cuadro 40: Debilidades y Fortalezas del Area de Administracién Microempresa "El Punto del Sazén"

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Capacitaciones varias en

e No tiene mision, vision y objetivos

administracion de recursos y mercadeo ;
. establecidos
de mipymes
¢ Planea cada produccién e No hay un organigrama de la empresa

e La empresa no es conocida por su

e Tiene nombre definido de la empresa X
nombre comercial

e Entusiasmo y motivacion de la
empresaria

e Ejerce control de calidad de sus
productos

¢ No tiene manuales de funcién

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2.4.9. Area de Produccién

*
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Local: El lugar de la unidad de negocio esta ubicada dentro de la propia
casa familiar de la empresaria y el area de produccién es la misma cocina
de su hogar, la cual se encuentra en condiciones poco favorables en
cuestidon de sanidad, ya que dicha casa familiar esta en obra negra.

Maquinaria y Equipo: Para llevar a cabo la actividad econdmica de la
unidad de negocio, la empresaria posee una maquinaria indispensable
como lo son un estufa industrial que estd en buen estado, una estufa
sencilla con horno que esta deteriorada y que no es muy productiva y una
licuadora y nevera que esta en mal estado pues estan dafiadas; también
tiene mesas, pipas de gas, recipientes, ollas y bandejas que se podria decir
gue estan en buen estado.

Materias Primas y Proveedores: Los insumos que necesita la empresaria
los compra en un minimarket; dichas compras son en su totalidad de
contado y no le realizan ninglin descuento por ser compras de cantidades
pequenas.

Procesos: Durante todo el proceso productivo en el paso en el que mas
demora es en la compra de los ingredientes pues la empresaria debe
desplazarse a varias partes para comprar lo que necesita para elaborar su
producto. Y en el proceso de elaboracion de las tortas de chontaduro se
demora mas en el horneado, ya que la empresaria no cuenta con un horno
grande para poder hornear todas las tortas en una sola tanda.

La empresaria no contaba con un diagrama de flujo de su proceso
productivo, por lo cual se elabor6 el que se muestra a continuacion:
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llustracion 45: Proceso Productivo Microempresa "El Punto del Sazén"

Cuadro 41: Debilidades y Fortalezas del Area de Produccién Microempresa "El Punto del Sazén"

Compra de Organizar Mezclar

o o I Cocinar
materia prima materia prima materia prima
Entregaral '
clienta Empacar Servir

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor) 2014

FORTALEZAS DEBILIDADES

e INSumMos poco costosos o No tiene metas de produccion

e Experiencia en su labor

produccion

e Tiene
productos

recetas secretas de sus | e No tiene estandarizada la férmula de

sus productos

e Conocimiento de cada uno de los
procesos de sus productos

diferencia una de la otra

e Maguinaria deteriorada

productos

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

2.4.10. Andlisis del Entorno

Cuadro 42: Andlisis del Entorno Microempresa "El Punto del Sazén"

ASPECTO

DESCRIPCION

Econdémico

Estrato predominante bajo — medio
Poblacién con ingresos bajos

Mucha informalidad

Tasa de desempleo alta en la comuna

Social

Inseguridad en el sector

Muchos jovenes drogadictos

Pandillas y grupos delincuenciales existentes en la comuna
Fundaciones existentes en la comuna

Politico

Junta de Accién Comunal
Junta de Accién Local
Centro de Administracion Local Integrada
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cocina de su hogar por lo cual no se

e No tiene diagrama de flujo de sus




Parques en condiciones poco favorables
Zonas verdes son refugio para delincuentes
Ambiental Canal de aguas residuales que perjudica la salud de la
poblacion por la contaminacion.
Inestabilidad de suelo
Falta de cultura de pagar mas por un producto de buena
Cultural calidad
Centros de recreacion existentes en la comuna
Legalesy Poco aumento del salario minimo legal mensual vigente y del
Tributarios auxilio de transporte
: Sector muy comercial
Competencia y Muchas personas dedicadas a la misma actividad
Proveedores
Proveedores cercanos
.Fuente: Mufioz, Ingrid (autor) 2014
Cuadro 43: Oportunidades y Amenazas Microempresa "El Punto del Sazén"
OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Acompafiamiento y fortalecimiento | e Poblacion de escasos recursos
por parte de Fundacion Carvajal econoémicos

e Perteneciente
Corficolombiana

al royecto . . .
proy ¢ Inseguridad y violencia en el sector

e Poco aumento del S.M.M.L.\V. y del
poder adquisitivo de las personas

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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2. 4. 11. Matriz “DOFA” Inicial Microempresa “El Punto del Sazén”

Punte &

Jazon

del

Almuerzos * Refrigerios * Buffet

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Acompafiamiento y
fortalecimiento por parte de la
Fundacion Carvajal y de las
universidades

2. Pertenece al
Corficolombiana

proyecto

3. Posible alquiler de una casa
en mejores condiciones

1. Poblacién de escasos recursos
econdémicos

2. Inseguridad en el sector

3. Poco aumento del salario
minimo mensual y por ende el
poder adquisitivo de las personas.

4. Mucha competencia en el
sector

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (FA)

1. Sabe el precio de compra
de las materias primas

2. Lleva un historial de ventas
3. Tiene precios estandar del
mercado

4. Tiene RUT

5. Tiene carnet de
manipulacion de alimentos

6. Capacitaciones en

administracion y mercadeo
7. Experiencia en su labor

v' Desatrrollar
tributarios de
(F4-01)

aspectos
la empresa

v Posicionar la empresa en el
sector (F6,7-A4)

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS (DO)

ESTRATEGIAS (DA)

1. No sabe el costo unitario de
sus productos

2. No lleva cuaderno de
contabilidad

3. No tiene un punto de venta
4. No tiene marca propia

5. Portafolio de productos sin
precio de venta ni imagenes
propias

6. No tiene mision, vision y
objetivos establecidos

7. No tiene estandarizada la
formula de sus productos

8. Magquinaria deteriorada e
insuficiente

9. Condiciones poco
favorables del é&rea de
produccion

v Desarrollar temas de costos
de la empresa mediante un
estudio de costos (D1-01)

v Desarrollar los  aspectos
contable — financieros de la
empresa (D2-01)

v Legalizar los aspectos
laborales de la empresa (D3-
01)

v Tecnificar 'y mejorar el

proceso y el é&rea de
produccién (D8,9-01)

v Identificar y empoderar al
empresario con la mision,
visién, organigrama y objetivos
de la unidad de negocio (D6-A4)

120




3. PLAN DE ACCION Y PROPUESTA DE MEJORAMIENTO
3. 1. PLAN DE ACCION MICROEMPRESA “AREPAS AZUCENA”
3.1. 1. Area de Costos

Objetivo: Determinar el punto de equilibrio de la unidad de negocio para saber el
minimo de ventas y el sueldo actual del empresario.

Cuadro 44: Plan de Accién del Area de Costos Microempresa "Arepas Azucena”

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES

LOGROS

RECOMENDACIONES

*

Desatrrollar
los temas de
costos de la
empresa  por
medio de un
estudio de
costos.

* Calcular el margen de
contribucién de cada
producto

* Actualizar los costos y
gastos fijos mensuales

* Hallar el sueldo del
empresario
* Realizar inventario de

activos fijos y de materia
prima

* Determinar el punto de
equilibrio de la empresa

Se logro saber el margen
de contribucién de la
empresa después de
haber calculado el costo
variable de los productos
mas vendidos de la

empresaria. De igual
manera, se pudo
determinar el punto de

equilibrio de acuerdo a los
costos y gastos fijos.

Se recomienda tener un
adecuado control de los
gastos personales, pues
el sueldo del empresario
es el rubro mas
significativo, y por ello, la
empresa puede generar
pérdidas.

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3.1. 2. Area Contable — Financiera

Objetivo: Implementar de nuevo el sistema simple de cuentas sugerido por la
Fundacién Carvajal para realizar los estados financieros junto con las razones

financieras.

Cuadro 45: Plan de Accidn del Area Contable - Financiera Microempresa "Arepas Azucena"

ESTRATEGIA

* Desarrollar los
aspectos
contable
financieros
la empresa.

de

ACTIVIDADES

*  Crear cuaderno de

contabilidad dividido por en
ventas, costos y gastos,
caja, CxCy CxP

* Registrar todas las

ventas diarias y los costos
y gastos diarios.

* Registrar las entradas y
salidas de caja

LOGROS

Se logré6 retomar el
cuaderno de contabilidad
con el sistema simple de
cuentas sugerido por la
Fundacién Carvajal
divido en  pestafias.
También se elabor6 un
balance general inicial
con la informacion
suministrada  por la

* Llevar el registro de las

empresaria pero no se
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la
empresaria ser
constante con el
registro de las ventas,
compras, gastos,
cuentas por pagar,
cuentas por cobrar,

movimiento de caja y
gastos personales en el
cuaderno de
contabilidad para




cuentas por cobrar y por | pudo elaborar el balance analizar las cifras al
pagar por cada tercero. general final y el estado final de cada mes vy
de resultados debido al tomar acciones al
retiro del proceso por respecto.

parte de la empresaria.

* Elaborar los estados
financieros de un periodo.

* Calcular las razones
financieras de un periodo.

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

3.1. 3. Area de Mercadeo

Objetivo: Implementar estrategias de mercadeo para incrementar las ventas por
medio de un aviso de la unidad de negocio y de la etiqueta en los productos con
una marca redisefiada.

Cuadro 46: Plan de Accién del Area de Mercadeo Microempresa "Arepas Azucena"

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS RECOMENDACIONES
* Posicionar la|, . . . Se recomienda a la
empresa en el Disefiar un logo mas|se |ogrg la creacion de | empresaria dar a conocer
sector. creativo y mas llamativo |y jogo mas creativo del |su empresa por medio de
cual se apropiara lajun aviso exterior en el

* Elaborar una etiqueta|empresaria y |balcon de su casa, o por

para que se empiece a|posteriormente se disefio / medio de un pendén en
* Establecer un colocar en la bolsa del la etiqueta para que la|el que este los productos
programa  de producto. empresaria la empezara | ofrecidos por la
i d o ) a utilizar en las bolsas de |empresaria e

promocion  dé | x golicitar a los clientes | i poder d imol i
los productos B ! papel y asi poder dar a|implementar estrategias
- |fijos que recomienden 1as|conocer la unidad de|de  mercadeo  para

arepas de la sefioral negocio. aumentar el nimero de
Azucena. clientes.

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3. 2. PLAN DE ACCION MICROEMPRESA “ATRACTIVA”
3.2. 1. Area de Costos

Objetivo: Actualizar el estudio de costos para determinar el nuevo punto de
equilibrio para saber el minimo de ventas mensuales.
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Cuadro 47: Plan de Accién del Area de Costos Microempresa "Atractiva”

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS RECOMENDACIONES

* Calcular el margen de
contribucién de cada|Se logr6 determinar el
servicio margen de contribucién de
la unidad de negocio
debido al calculo de los
costos variables de los
Hallar el sueldo del|servicios mas
empresario demandados  por los
clientes. También se
determind el nuevo punto
de equilibrio de Ia
empresa de acuerdo a los
* Hallar el punto de|costos y gastos fijos.

equilibrio de la empresa

Se recomienda a la
empresaria tener un
mejor control de sus
gastos personales y de
los gastos financieros
para que la empresa no
genere pérdidas.

*  Desarrollar | * Actualizar los costos y
temas de | gastos fijos de la empresa.
costos de la|,
empresa por
medio de un
estudio de|* Realizar inventario de
costos. activos fijos y de
materiales

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3. 2. 2. Area Contable - Financiera

Objetivo: Retomar el sistema simple de cuentas sugerido por la Fundacion
Carvajal para realizar los estados financieros junto con las razones financieras.

Cuadro 48: Plan de Accién del Area Contable - Financiera Microempresa "Atractiva"

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS RECOMENDACIONES

* Crear cuaderno de
contabilidad divido en Se logré que la

ventas, costos y gastos, - _
e empresaria retomara el go recomienda a la
ja, y : cuaderno de contabilidad -
empresaria tener

* Registrar todas las divid.id,o en pestafas; se .ontinuidad en el
ventas diarias y los costos €xplico de nuevo el ronistro de las ventas,
y gastos sistema simple de compras, gastos,

cuentas sugerido por la gniradas y salidas de
Fundacién Carvajal y se

* Desarrollar * Registrar todas las

aspectos entradas y salidas de caja ‘ -~ caja, cuentas por pagar
P o logro un MeJOr' 'y cuentas por cobrar en
contable _ de forma diaria. o - y P
entendimiento del mismo el cuaderno de
financieros de la | x i -
emoresa Registrar las cuentas por por pgrte de.' la contabilidad para que al
presa. pagar y por cobrar de cada empresaria. También Se finajizar cada mes se
tercero. elabor6 los balances

realice un andlisis de

inicial y final junto con el yicha informacién y se

*
Elaborar los estados estado de resultados del

financieros. ind | tome . acciones
periodo  pero & correctivas 0

* Calcular las razones| empresaria expresd poco preventivas

financieras, una vez | entendimiento de ello.

elaborados los estados

financieros.
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3. 2. 3. Area de Mercadeo

Objetivo:

Incrementar

las ventas y el

numero de clientes estableciendo

promociones en fechas especiales e implementando estrategias de mercadeo.

Cuadro 49: Plan de Accién del Area de Mercadeo Microempresa "Atractiva"

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES

LOGROS

RECOMENDACIONES

*  Posicionarse
en el mercado
mediante
promociones en
fechas

* Elaborar un letrero en
donde se da a conocer la
promociéon de manicure y
pedicure por ocho mil
pesos ($8.000) por el mes
de la mujer.

* Decorar el local con
bombas y corazones por el
dia de la mujer.

* Elaborar volantes para
repartirlos en el sector y
dar a conocer la promocién
del mes de la mujer.

* Elaborar un buzén en
donde los clientes que
adquieran algun servicio
durante el mes de marzo y
parte de abril, depositaran

Se logré6 dar a entender a

la empresaria la
importancia de
implementar estrategias
de mercadeo para

aumentar el numero de
clientes y, por ende, las
ventas. También se logré
ensefiarle a la

especiales. papel con sus datos para|empresaria Ig forma de
participar en la rifa de un|9enerar un impacto en
paguete de servicios. los clientes por medio de
volantes, carteles
* Realizar letrero para dar||amativos y demas, para
a conocer las promociones |dar a  conocer las
por el mes de las madres. promociones en fechas
* Decorar el local con|especiales.
festones y mariposas por
el dia de las madres.
* Elaborar volantes para
repartirlos en el sector y
dar a conocer la promocion
por el mes de las madres.
* Realizar letrero para dar
a conocer la promocién
para los dias domingos.
* Establecer |* Elaborar portafolio de|Se logré la elaboracion
métodos que |servicios con disefios de|de material de apoyo
cautiven al| decorados de ufias, [ como el portafolio de
cliente. disefios de corte de|servicios en donde se
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Se recomienda a la
empresaria ser mas
creativa con las

estrategias de mercadeo
que se establezcan vy
seguir  implementando
estrategias para
aumentar el niumero de
clientes y por ende, las
ventas.




cabello, de peinados y de|incluyé la presentacién
magquillaje. de la empresa; también
se logro la recoleccion de
datos de varios clientes.

* Disefiar base de datos de
clientes para conocer sus
datos personales y
llamarlos en el dia de su
cumpleafios para ofrecerle
un descuento especial.

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

3. 2. 4. Area Legal, Tributariay Laboral

Objetivo: Asesorar a la empresaria acerca de la importancia de formalizar el
contrato laboral verbal que se tiene con la empleada y el riesgo de no realizarlo y
actualizar el Rut de la empresaria.

Cuadro 50: Plan de Accidn del Area Legal, Tributaria y Laboral Microempresa “Atractiva”

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS RECOMENDACIONES

* Suministrar a la
empresaria un formato de

contrato por prestacion de Se logré dar formato de

SelfV'C'?Sf en (;jonde sel contrato por prestacion
aclare la torma de pago, el| 4o servicios a la

horario de trabajo y la no empresaria para que o

responsal_alhdad de la utilice en el momento de
empresaria POT| contratar a un auxiliar de
obligaciones laborales. manicure: ademas, la
* Dar a conocer a lal/empresaria entendio la

empresaria el riesgo y la|importancia de  tener
falta grave de tener a una|contrato  escrito  con
persona empleada y no |cualquier persona.

tener un contrato formal
por prestacién de servicios.

Se recomienda a la
empresaria  formalizar
contrato por prestacion
de servicio cada que
contrate a una persona
en su empresa. Por otro
lado, se recomienda
tener en un lugar visible
debidamente enmarcado
el Rut de la empresaria,

*  Legalizar la
situacién laboral
del empleado.

ya que la norma lo

* Actualizar el Rut en la establece as(
i

parte del nombre comercial

* Desarrollar | 4
aspectos
tributarios.

Se logré actualizar el Rut
Dar a conocer a lajde la empresaria Yy
empresaria la|colocarlo en un lugar
obligatoriedad de tener el|visible del local.

Rut en un lugar visible del
local.

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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3. 2. 5. Area de Administracion

Objetivo: Mejorar el proceso administrativo de la unidad de negocio y actualizar la
mision, vision y objetivos estableciendo fechas especificas de cumplimiento.

Cuadro 51: Plan de Accién del Area de Administracion Microempresa “Atractiva”

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS RECOMENDACIONES
* Modificar la mision,
visibn y objetivos en Se recomienda a la
compaiiia de la | Se logré la modificacion de |empresaria enmarcar la

*  Implementar
las mejoras en
el proceso
administrativo.

la  misibn, vision y
objetivos, los cuales fueron
impresos en cartulina para

empresaria y se creé un
lema que identificara la
empresa.

que la empresaria luego
los enmarque. También se
logré realizar actividad de
venta de lechona con lo

* Planear actividad para
cancelar préstamo gota a
gota.

* Ejercer control sobre la
calidad de los servicios
mediante la indagacion a
los clientes.

cual se pudo cancelar el
préstamo gota a gota.

misiéon y vision de la
empresa para que
siempre lo tenga

presente y cada dia se
proponga en pro de ello.
También se recomienda

planear compras
mensuales de materiales
para obtener
descuentos.

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3. 2. 6. Area de Produccién

Objetivo: Mejorar la calidad de los servicios ofrecidos en el salon de belleza
mediante la auto-capacitacion y la comparacion con otros salones de belleza.

Cuadro 52: Plan de Accidn del Area de Produccién Microempresa “Atractiva”

ESTRATEGIA

* Establecer la

calidad como
lema de la
empresa.

ACTIVIDADES

* Ver videos del debido ) _
proceso de la limpieza vy S_e logré que la empresaria
decoracion de ufas Viera algunos videos del

(auto-capacitacion). debido proceso de

LOGROS

i manicure y pedicure, y se
* Llevar a la empresaria a |ogrg comparar la forma de
un salon de belleza de egjizar algunos servicios
otro barrio con el fin de ge pelleza con otro salon

comparar  SErVICloS Y de belleza con el fin de
realizar una  critica megjorar.
constructiva.

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la
empresaria practicar en

sus tiempos libres en
sus propias ufias y
tomar el tiempo

necesario para dedicarle
a sus clientes asi estén
otros en la sala de
espera.




3. 3. PLAN DE ACCION MICROEMPRESA “ESTILAR”
3.3. 1. Area de Costos

Objetivo: Actualizar el estudio de costos para determinar el nuevo punto de
equilibrio y saber el minimo de ventas mensuales.

Cuadro 53: Plan de Accién del Area de Costos Microempresa "Estilar"

ESTRATEGIA

*

contribucion
producto y del servicio de
maquila.

ACTIVIDADES

Calcular el margen de
de cada

LOGROS

RECOMENDACIONES

*  Desarrollar

*

Actualizar los costos y

temas de "
gastos fijos de la empresa.
costos de la
empresa * Hallar el sueldo del
mediante un empresario.
estudio de . . .
* Realizar inventario de
costos. . .
activos fijos y de
materiales.
* Hallar el punto de

equilibrio de la empresa.

Se logré6 determinar el
margen de contribucién de

la unidad de negocio
calculando los costos
variables  unitarios de

varios disefios de blusas;
de igual manera, se logro
determinar el punto de
equilibrio actualizando los
costos y gastos fijos
mensuales de la empresa.

Se recomienda a la
empresaria realizar el
costeo de cada disefio
de blusa para con base
en ello, establecer
precios de ventas, pues
cada disefio tiene
diferentes materiales y
diferentes cantidades de
los mismos.

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3. 3. 2. Area Contable — Financiera

Objetivo: Implementar de nuevo el sistema simple de cuentas sugerido por la
Fundacion Carvajal para realizar los estados financieros junto con las razones

financieras.

Cuadro 54: Plan de Accién del Area Contable - Financiera Microempresa "Estilar"

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES

LOGROS

RECOMENDACIONES

* Desarrollar los
aspectos
contable -
financieros de la
empresa.

* Retomar el cuaderno de
contabilidad recordandole

al empresario cada
pestafa.

* Registrar todas las
ventas diarias y los

costos y gastos.

* Registrar las entradas y
salidas de caja de forma
diaria.

* |niciar con el registro de

Se logré que la empresaria
retomara el cuaderno de
contabilidad, pues lo habia
dejado de llevar desde el
afio pasado; de igual
manera, se explicé el
sistema simple de cuentas
sugerido por la Fundacién
Carvajal y se logré un
mejor entendimiento del
mismo. También se logro
la elaboracion del balance
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Se recomienda a la
empresaria registrar sus
gastos personales de
forma diaria para tener
un mejor control de los
mismos y de igual
manera de cada uno de
las cuentas del cuaderno
de contabilidad.
Ademas, se recomienda
solicitar las facturas o
soportes de las compras




las cuentas por pagar y

por cobrar de cada
tercero.

* Elaborar los estados
financieros de la
empresa.

* Calcular las razones
financieras, una vez
elaborados los estados
financieros.

inicial y final y del estado
de resultados del periodo
para analizar las
variaciones.

y pagos que realice para
saber exactamente el
valor de dichas compras.

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

3. 3. 3. Area de Mercadeo

Objetivo: Incrementar los clientes fijos de la unidad de negocio dando a conocer
los diferentes productos y mejorando el servicio al cliente.

Cuadro 55: Plan de Accion del Area de Mercadeo Microempresa "Estilar"

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS RECOMENDACIONES
* Asesorar acerca de la . ._|Se recomienda a Ila
importancia del Se Iogr_o que la empresaria empresaria ser mas
cumplimiento estricto de entend|erfa la |mporta_nC|a arriesgada al momento
entrega de pedidos como de cumplir con los pedidos de ofrecer su producto y

. parte del servicio al en las fe(_:has acordao_las mejorar la  expresion

*  Mejorar el cliente con los clientes. También verbal al momento de

servicio al ' se logré que la empresaria atender  un cliente

cliente. . cambiara la forma de También se recomiendall
Asesorar a  la tomar un pedido de blusa :

empresaria la manera | preguntando acerca de la cumplir con las fechas

correcta de tomar Uniaja, color deseado, tela o :je los p?dldos para que

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3. 3. 4. Area Legal, Tributariay Laboral

Objetivo: Formalizar por medio de un contrato de prestacion de servicios la
relacion laboral con las dos operarias y asesorar acerca de la importancia de ello.
Ademas dar a conocer la importancia de tener el Rut actualizado y la visibilidad del
mismo en el local.
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Cuadro 56: Plan de Accion del Area Legal, Tributaria y Laboral Microempresa "Estilar"

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS RECOMENDACIONES
* Formalizar contrato por
prestacion de servicios
con las operarias en
donde se aclare la forma
de pago, el horario de . -
. Se logré suministrar

trabajo y la no

o formato de contrato por
responsabilidad de la - -

: prestacion de servicios
empresaria por

* Legalizar los
aspectos
laborales.

obligaciones laborales.

* Dar a conocer el riesgo
y la falta grave de tener a
una persona contratada y
no tener formalizado el
tipo de contrato.

* Suministrar formato de
contrato por prestacion
de servicios para que la
empresaria lo utilice cada
vez que se requiera.

para que la empresaria lo
utilizara cada que contrate
a una persona, pero no se
logr6 formalizar contrato
escrito con las operarias
debido a que en el
transcurso de la asesoria
ambas renunciaron.

* Desarrollar
aspectos
tributarios.

*  Actualizar el nombre
comercial en el Rut de la
empresa.

* Dar a conocer a la
empresaria la
obligatoriedad de tener el
Rut impreso en un lugar
visible de su empresa.

Se logré actualizar el Rut
de la empresa, el cual se
imprimi6 para que la
empresaria lo enmarcara y
lo colocara en un lugar
visible de area de trabajo.

Se recomienda a la
empresaria utilizar el
formato de contrato por
prestacion de servicios
cada que contrate a una
nueva persona asi sea
por un dia o por una
labor especifica.
Ademas, se recomienda
a la empresaria colocar
el Rut en un lugar visible
del area de trabajo y
mantenerlo actualizado.

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3. 3.5. Area de Administracién

Objetivo: Mejorar el proceso administrativo de la empresa mediante la adecuada
planeacion, la buena organizacién del espacio y el control del rendimiento de las

operarias.
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Cuadro 57: Plan de Accién del Area de Administracién Microempresa "Estilar"

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES

LOGROS

RECOMENDACIONES

*  Implementar
mejoras en el
proceso

administrativo.

* Definir las funciones
tanto operativas como
administrativas, de cada
persona dentro del
organigrama.

* Elaborar manual de
funciones y darlo a
conocer a cada uno de
los colaboradores.

*  Modificar la mision,
vision y objetivos de la
empresa.

* Asesorar a la
empresaria la necesidad
de cumplir el horario de
trabajo sin ninguna
interrupcion.

* Realizar jornada de
aseo y organizacion del
area de trabajo.

* Plantear plan
motivacional para las
operarias con el fin de
mejorar la productividad
de cada una.

*  Suministrar formato
para el control de las
labores diarias de cada
operaria.

Se logr6 modificar la
misién, vision y objetivos
de la empresa, los cuales
fueron impresos en
cartulina para que la
empresaria los enmarcara
y los colocara en un lugar
visible en el é&rea de
trabajo; de igual manera,

se colaboro6 a la
empresaria en la
elaboracion de formato
para el control de las

labores diarias de cada
operaria. Sin embargo, no
se cumplieron las demas
actividades debido a la
situacién critica familiar de
la empresaria.

Se recomienda a la
empresaria mantener el
plan motivacional por
metas de produccién
diarias para que mejore
todo el proceso
productivo. Ademas, se
recomienda colocar la
mision, visién y objetivos
de la empresa en un

lugar visible para
tenerlos presente
siempre. También se

recomienda mantener el
lugar ordenado y aseado
y cumplir con el horario
de trabajo.

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014

3. 3. 6. Area de Produccién

Objetivo: Planear adecuadamente la fecha de inicio de produccion de los pedidos
para poder entregar en la fecha estipulada mediante la planeacién de un
cronograma de produccion.
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Cuadro 58: Plan de Accién del Area de Produccién Microempresa "Estilar"

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS RECOMENDACIONES

* Proponer metas de
produccion diarias para
cumplir a tiempo con los
pedidos.

Se logré que la empresaria
entendiera la importancia
de planear adecuadamente
la produccibn de cada
* Proponer la compra de semana para identificar
un  panificador  para prioridades y cumplir con
programar los pedidos y las fechas de entrega de
establecer prioridades. pedidos acordadas con los
clientes. Sin embargo, no
se pudo lograr las demas
actividades por la situacion
dificil de la empresaria.

Se recomienda a la
empresaria  establecer
metas de produccion
diarias junto con el plan
motivacional para lo cual
€s necesario comprar un
planificador en donde
pueda marcar dichas
fechas.

*  Implementar
cronograma de
produccion.

* Establecer plan
motivacional con el fin de
lograr metas de
produccion diarias.

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3. 4. PLAN DE ACCION MICROEMPRESA “EL PUNTO DEL SAZON”
3.4. 1. Area de Costos

Objetivo: Determinar el costo exacto de cada uno de los productos para calcular el
margen de contribucion de los mismos y el punto de equilibrio de la unidad de
negocio, al igual determinar los costos fijos y el sueldo de la empresaria.

Cuadro 59: Plan de Accidn del Area de Costos Microempresa "El Punto del Sazén"

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS RECOMENDACIONES

* Hallar el margen de
contribucién de cada

oroducto Se logr6 determinar el

margen de contribucién de
* Calcular los costos y la empresa después de Se recomienda a la
* Desarrollar gastos fijos mensuales haber calculado los costos empresaria reestablecer

temas de costos de la empresa. variables de los productos el precio de venta del
de la empresa|, mas vendidos; de igual arroz de leche, pues de
. Hallar el sueldo del . .
mediante un . manera, se logré acuerdo a los célculos
. empresario. . . .
estudio de determinar el punto de se evidencié un margen
costos. * Realizar el inventario de equilibrio de la empresa de de  contribucion  muy
activos fijos y de materia acuerdo a los costos Yy bajo.
prima. gastos fijos mensuales de

* Hallar el punto de la unidad de negocio.

equilibrio

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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3. 4. 2. Area Contable - Financiera

Objetivo: Implementar el sistema simple de cuentas sugerido por la Fundacion
Carvajal para realizar los estados financieros junto con las razones financieras.

Cuadro 60: Cuadro 51: Plan de Accién del Area Contable - Financiera Microempresa "El
Punto del Sazon"

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES

LOGROS

RECOMENDACIONES

* Desarrollar los
aspectos
contable
financieros de la
empresa.

* Crear cuaderno de
contabilidad dividido en
ventas, costos y gastos,
caja, CxC y CxP.

las
los

* Registrar todas
ventas diarias vy
costos y gastos

* Registrar las entradas y
salidas de caja de forma
diaria.

* |niciar con el registro de
las cuentas por pagar y

por cobrar de cada
tercero.

* Elaborar los estados
financieros de la
empresa.

* Calcular las razones
financieras, una vez
elaborados los estados
financieros.

Se logré que la empresaria
entendiera a la perfeccion
el sistema simple de
cuentas sugerido por la
Fundacién Carvajal; de
igual manera, se logré la
creacion del cuaderno de
contabilidad dividido en
pestafias para luego tomar
informaciéon del mismo y
elaborar los estados
financieros del periodo.

Se recomienda a la
empresaria no dejar de
llevar los registros en el

cuaderno de
contabilidad para
analizar las cifras al

finalizar cada mes.

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3. 4. 3. Area de Mercadeo

Objetivo: Incrementar las ventas creando una marca propia para dar a conocer la
unidad de negocio en un punto de venta y actualizando el portafolio de productos.

Cuadro 61: Cuadro 51: Plan de Accién del Area de Mercadeo Microempresa "El Punto del

Sazon"

ESTRATEGIA

* Posicionar a la
empresa en el
sector.

ACTIVIDADES

* Elaborar marca mas
creativa y llamativa.

* Elaborar volantes para
promocionar los

LOGROS

Se logro la creacion de una
marca propia que
identificara la empresaria,
y con la cual se pudo
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la
empresaria utilizar todas
las herramientas de
mercadeo elaboradas en



productos y dar a|elaborar tarjetas de |el momento de abrir su
conocer la empresa. presentacion, etiquetas, |local e implementar
pendén y portafolio de|estrategias de mercadeo
productos y servicios con |para aumentar el
los cuales se da a conocer |namero de clientes.

a la empresa. De igual
manera, se logr6 la
elaboracion de una base
* Elaborar tarjeta de|de datos en donde la
presentacion y pendon | empresaria puede
para dar a conocer la|recolectar informacion de
empresa. sus clientes para tener
mas contacto con ellos.

* Elaborar etiqueta
redonda y cuadrada para
gue sean colocadas en
los productos de Ila
empresatria.

* Elaborar portafolio de
productos con la
presentacion de la
empresa y la marca
creada.

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3. 4. 4. Area Legal, Tributariay Laboral

Objetivo: Asesorar a la empresaria acerca de los riesgos que se tiene el no
formalizar contrato escrito con una persona asi sea esporadicamente y actualizar
el Rut de la empresaria.

Cuadro 62: Cuadro 51: Plan de Accién del Area Legal, Tributaria y Laboral Microempresa
"El Punto del Sazén"

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS RECOMENDACIONES

* Dar a conocer el riesgo ) _
de no formalizar por Se logré que la empresaria

medio de un contrato los |€ntendiera el riesgo de
* Legalizar los|Servicios que contrata tener a una persona

aspectos esporadicamente. trabajando  bajo  su

laborales de | — responsabilidad sin tener s iend |
aborales de la/* syministrar formato de |, contrato escrito | O fecomienda - a la
empresa. contrato por  prestacion | formalizado, por lo cual se empresaria  utilizar el

formato suministrado de

de servicios a la|gio a la empresaria un o
contrato por prestacion

empresaria para que l0|formato de dicho contrato.

utilice cuando requiera. de servicios en el
momento de contratar a
* i e
Actualizar el nombre ] : alguna personas asi sea
comercial en el Rut de la|S€ 10gr6 actualizar el Rut por un dia
* Desarrollar | empresaria. de la empresaria y se '
aspectos imprimié en cartulina para
. . *
tributarios de la|* Dar a conocer Ia|qgue ella lo enmarcara y lo
empresa. obligatoriedad de tener el colocara en un lugar visible

Rut impreso en un lugar | ye| |ocal.
visible del local.
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3.4.5. Area de Administracion

Obijetivo: Definir misién, vision, organigrama y objetivos a corto, mediano y largo
plazo para la unidad de negocio.

Cuadro 63: Cuadro 51: Plan de Accidn del Area de Administracién Microempresa "El Punto
del Sazon"

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES

LOGROS

RECOMENDACIONES

* |dentificar y
empoderar  al
empresario con
la mision, vision,
organigrama Yy
objetivos de la
unidad de
negocio.

* Determinar la razén de
ser de la empresa, es
decir, la mision.

* Determinar como la
empresaria visualiza su
unidad de negocio en
unos cuantos afios con lo
cual se estructuré la
vision.

* Establecer unos
objetivos a corto,
mediano y largo plazo.

* Estructurar el
organigrama de la
empresa.

Se logr6 crear la mision y
vision de la empresa, las
cuales fueron impresas en
cartulinas para que la
empresaria las colocara en
su local; de igual manera,
se logré el establecimiento
de los objetivos de corto,
mediano y largo plazo, al
igual que el organigrama
de la empresa.

Se recomienda a la
empresaria la mision,
visién y colocarlas en el
local cuando lo abra al
publico con el fin de
tenerlos presente
siempre.

Fuente: Mufoz, Ingrid (autor). 2014

3. 4. 6. Area de Produccién

Obijetivo: Mejorar las condiciones del area de produccién y de la maquinaria para
gue tenga un aspecto mas higiénico y agradable.

Cuadro 64: Cuadro 51: Plan de Accién del Area de Produccién Microempresa "El Punto del

Sazon"

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES

LOGROS

RECOMENDACIONES

*  Tecnificar vy

mejorar el
proceso y el
area de
produccion.

* Reparar la nevera y
licuadora con el dinero
obtenido de la actividad
de venta de lechona.

* Realizar jornada de
aseo para que el aspecto
de las paredes sea mas
favorable.

Se logré repara la nevera
con el dinero de la
actividad de venta de
lechona y se logr6 mejorar
el aspecto del éarea de
trabajo con la jornada de
aseo y de pintura.

Se recomienda a la
empresaria realizar
jornadas de aseo vy

organizacion
periédicamente con el fin
de mantener el buen
aspecto del éarea de
trabajo.

Fuente: Mufioz, Ingrid (autor). 2014
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4. CONCLUSIONES

Una vez finalizado el presente proyecto, se puede concluir que:

v Se logr6 cumplir el objetivo propuesto al evidenciar el fortalecimiento y
mejoramiento de las microempresas mediante la aplicacion del modelo de
atencion integral de la Fundacion Carvajal.

v Por medio del estudio de costos realizado los empresarios conocieron sus
respectivos puntos de equilibrio, pues muchos no sabian cual era el minimo que
debia vender para no ganar ni perder; ademas, los empresarios pudieron tener
conocimiento del verdadero costo de sus productos 0 servicios mas
demandados y con base en ello, confirmar que el precio de venta que estaban
manejado era el adecuado o que definitivamente se debia replantear debido al
margen de contribucion bajo de los productos.

v Con la implementacion del sistema simple de cuentas sugerido por la
Fundacién Carvajal como parte de su modelo de atencién integral, los
empresarios lograron tener un mejor control de sus ventas, costos, gastos,
movimientos de caja, clientes y de sus cuentas por pagar; a partir de ello, cada
uno de los empresarios pudo notar la importancia de registrar en el cuaderno
cada uno de los movimientos diarios para saber el verdadero estado de su
empresa mediante los informes mensuales (estados financieros) y tomar
decisiones acertadas.

v En el area de mercadeo, la aplicacion de la metodologia de las cuatro “P” y de
las encuestas realizadas permiti6 rescatar informacion que sirvid para la
implementacion de estrategias de mercadeo, las cuales se plantearon en
comparniia de los empresarios en donde algunas resultaron efectivas y otras por
el contrario se tuvieron que replantear; se analiz6 la satisfaccion de los clientes
y la posicién de la empresa frente a su competencia directa.

v’ Las empresarias observaron la importancia de tener una marca definida para
ser identificado en el mercado, por ello, en unas empresas fue necesario
redisefiar la marca y en otras se disefi0 desde cero, para que asi cada
empresaria se apropiara de su unidad de negocio.

v Por medio del analisis del proceso administrativo de cada empresa se
detectaron fallas en ciertas areas de dicho proceso para lo cual se realizaron
actividades correctivas o de mejora; todo con el fin de cumplir con los objetivos
estratégicos de cada empresa, ya que muchos de los empresarios no
planeaban sus diferentes actividades, no tenian un orden en su espacio de
trabajo ni en sus funciones, no tenian entusiasmo ni motivacién para direccionar
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su empresa, y no controlaban la calidad de sus productos o servicios ni la
informacion de la misma empresa por medio de la contabilidad.

Para que el proceso productivo de una empresa sea adecuado, es necesario
tener un espacio de trabajo en condiciones higiénicas y en un orden especifico
y contar con una maquinaria y equipo que estén en buenas condiciones; todo
con el fin de ser eficientes y productivos para lo cual es necesario realizar
diagrama de flujo de cada proceso a fin de identificar cuellos de botellas.

Mediante la realizacion del presente proyecto, se pudo poner en practica y
afianzar el conocimiento adquirido a lo largo de toda la carrera profesional; se
logro ver la realidad de muchas empresas y la realidad social de nuestra ciudad
en especial las comunas pertenecientes al Distrito de Agua Blanca, pues es
nuestro deber como profesionales, aportar al mejoramiento de nuestro pais y
gue mejor hacerlo con personas que dejan una gran experiencia de conciencia
humana y social.
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5. RECOMENDACIONES

Con el fin de mejorar continuamente, se recomienda a todas las microempresas
asesoradas que cualquier decision que tomen relacionada con el desarrollo de su
actividad economica analicen primero que todo el entorno y estén alerta a los
cambios que puedan impactar su empresa, con el objeto de planear
anticipadamente estrategias de acuerdo a sus fortalezas, que sean utiles para
aprovechar oportunidades o para contrarrestar amenazas, pues como se describi6
inicialmente, el 96,4% de mipymes en Colombia no sobreviven a los primeros
cinco afios en el mercado como resultado de no planear estrategias que les
ayuden a mejorar.

Para la microempresa “Arepas Azucena” se recomienda buscar la forma de
adquirir los equipos que necesita para ser mas productiva y dejar la timidez a un
lado, pues ello se traduce en la falta de sentido de pertenencia con su empresa, lo
cual afecta directamente el progreso de la misma.

Para la microempresa “Atractiva” se recomienda mantener el control de sus gastos
y analizar muy bien diferentes alternativas antes de tomar cualquier decision
relacionada con su empresa; ademas, buscar estrategias de mercadeo que le
ayuden a incrementar sus ingresos y asi lograr tener una independencia
financiera.

Para la microempresa “Estilar” mantener el orden de su area de trabajo realizando
jornadas de aseo y organizacién continuas para mantener el aspecto de su
empresa impecable; también se recomienda realizar control permanente del
rendimiento de sus colaboradoras para fijar metas de produccion y con ello,
cumplir con las fechas de entrega de pedidos.

Para la microempresa “El Punto del Sazén” se recomienda buscar la manera de
abrir su punto de venta lo mas pronto posible para dar a conocer su actividad
econdémica y atraer clientes; ademas, se recomienda por el momento realizar
jornadas de aseo y organizacion para darle un mejor aspecto a su area de trabajo
actual aplicando las “5 s” y manteniendo las buenas practicas de manufactura y
manipulacion de alimentos.
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ANEXOS

Anexo A: Ventas Semanales Microempresa "Arepas Azucena"

VENTAS SEMANALES
LIMM|J|V|S5|D
ALTO| 1 1
MEDID 111 1 1
BaJ0 1
2 X 5 10.000
OIAS ALTOS VENTA DOIA ALTO
4 X $ 6.000
DI&S MEDIOS VEMTA DOl MEDIO
1] X
OIAS BAJOS VENTA OGS BAJD
TOTAL VEMTAS
SEMAMNAL $44.000
Ol 5 6.286
MES £ 188.571

Anexo B: Costos Fijos Microempresa "Arepas Azucena"

COSTOS FIJO3

)

SUELDOS FUOS DE PRODUCCION

he

PRESTACIONES SOCIALES

I

APORTES PARAFISCALES

DEPRECIACION MAQUINARLA Y EQUIPOS

pr
%5307

DEPRECIACION LOCALES

ARRENDANIENTO

SERVICIOS PUBLICOS

$10.000

MANTEMIMIENTO DE EQUIPOS

TRANSPORTE DE PRODUCCION

INSUMOS Y OTROS

IMPLEMENTOS DE ASEQ

3 2.000

Anexo C: Margen de Contribucion de Productos Microempresa "Arepas Azucena"

UHNIDADES PRECIO DE COSTO MARGEMN DE MARGEMN DE
PRODUCTO VENDIDAS VENTA DEL VARIABLE DEL | CONTRIBUCION | CONTRIBUCION
MES PRODUCTO PRODUCTO DE LA UNIDAD EN PORCENTAJE
A B [ B-C=D DIB X 100

Arepa con Sal 350 500 114 5 386 77%
Arepa con Queso 10 600 264 5336 56%
Arepa sin Sal 10 500 113 5388 78%
Arepa con Cuajada 10 G600 269 EEEY 55%
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Anexo D: Margen de Contribucion Industria Microempresa "Arepas Azucena'

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

| 75,9% |

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA

| 24.1% |

Anexo E: Gastos Personales Microempresa "Arepas Azucena"

SUELDO EMPRESARIO

ACTLIAL
CONCEPTO YALOR
ALIMENT ACIORN $ SE.000
TRANEPORTE FARILLA $ 64,000
PEMZION COLEGIOE $1E6T
RECREACION
WESTUARIO

CITAE MEDICAE 7 PMEDICINA
ARRIENDODE LA CAZA
SERMICIOE PUELICOE CAZA
TELEFOMO

GAZ DOMICILIARIO
PARAEOLICA

CUOTAE CREDITOE PERZOMNAL
CUOTATARJETA DE CREDITO
DIEZRADE

CHANCE

DOMACION FAMILIARES
EMPLEADA DEL SERVICIO
COMEUMO FARILLS {13680

Anexo F: Estado de Resultados por Costos Microempresa "Arepas Azucena"

ESTUOIC

% COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100 F$135.571
COSTOS VARIABLES (-1 243 $45.455
MARGEN DE CONTRIBUCION (=) T #4317
COSTOS FWOS Y GASTOS (-) T ¥ 134.633
UTILIDAD 42 $5.d24
ABOND A CAPITAL DEUDAS
SALDO PARA REINVERTIR
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Anexo G: Activos Fijos Microempresa "Arepas Azucena"

| -
NOMBRE DEL ACTIVO ‘wesuimén del activo ntidad de elementos

Hof (A) fijo que pertenezca a ales en su valor
1]Moline Manual Nuevo 1 esta categoria de bienes erdal

2| 0lla Pitadora Grande 13 lis 1 Ay
3|Estufa 1 5 300.000 § 300.000
4| Cucharas 2 S 1.000 £2.000
| Batea en Aluminio 1 $42.000 $42.000
6| Gramera 1  30.000  30.000
7| Molino Manual Viejo 1 $ 15.000 S 15.000
&| Rallador 1 § 3.000 S 3.000
5] Coladores 3 5 1.500 54.500
10]Parrillas 4 $ 5.000 S 20.000
11]Qlla Para Escurrir 3 S 8.000 S 24.000
12| Moldes Plasticos 1 g 1.000 S 1.000

Anexo H: Ventas Semanales Microempresa "Atractiva”

Anexo I: Costos Fijos Microempresa "Atractiva”

VENTAS SEMANALES
LM M| J ¥| 5D
ALTO 1 1
MEDID 1 1
BAJO| 1 1 1
2 b % 15.000
Dias aLTOS YEMTA DIA ALTO
2 X % 10.000
Olas MEDIOS YEMNTR DIA MEDID
I § 5.000
DiasBAJOS YEMNTA DIA BAJO
TOTAL WVEMTAS
SEMANAL § 65.000
[u]f-% 29286
MES 5278571

COSTOS FIJIOS

A5

SUELDOS FIJOS DE PRODUCCION

dc

FRESTACIOMES SOCIALES

AFORTES PARAFISCALES

DEFRECIACION MAGUINARLS Y EQUIFOS

o
+ 19470

DEFRECIACION LOCALES

ARRENDAMIENTO

§ 2000007

SERVICIOS PUBLICOS

4 20,000

MANTEMIMIENTO DE EQUIFDS

TRANMSPORTE DE PRODUCCION

INSUMOS ¥ OTROS
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Anexo J: Gastos Administrativos Microempresa "Atractiva”

GASTOS ADMINISTRATIVOS

SLELDOS DE ADMIMISTRACION

Sedebe <al
do néimina <

adminirkra-

PRESTACIOMES SOCIALES

APORTES PARAFISCALES

adminirkra-

SLELDO EMPRESARIO

l_adminirtra.
-

DEPRECIACION MUEBLES ¥ ENSERES

DEFRECIACION EQUIFD DE COMPUTO

§367M-
~

DEPRECIACION VEHICULDS

TRAMEFORTE ADMIMISTRATIVD

GASTOS OE PAPELERIA

GasSTOS DE PUELICIDAD

$2.000

FMANTEMIMIEMTOD VEHICULD

ABRREMDAMIENTO OFICING O LOCAL

SERVICIOS FUELICOS OFICIMNA D LOCAL

TELEFOMNO

CELULAR

GASTOS FINANMCIEROS

$ 160.000

CAFETERIA

ELEMEMNTOS DE ASEQ

$1.200

IMPUESTDS

VIGILAMCLA,

INTERMET

Anexo K: Margen de Contribucion de Servicios Microempresa "Atractiva”

UMIDADES PRECIO DE COSTO MARGEN DE MARGEN DE
PRODUCTOD ¥YENDIDAS ¥YENTA DEL | YARIABLE DEL CONTRIBUCION CONTRIBUCION
MES PRODUCTO PRODUCTO |DE LA UNIDAD|EN PORCENTAJE]
A B C B-C=D DIE ¥ 100

Manicure 20 5.000 a15 $ 4155 G4
Pedicure 20 5,000 225 14175 a4
Cepillada 5 2.000 933 $ 7.067 a8
Alisado [Sin Alisadora) 3 10.000 1028 $ 8872 a0
Alisada [Con Alizadara) 3 40.000 4361 $35.629 29
Corte de Cabello Mujer 1 5,000 4 5.000 1003
Aplicacion de Tinte 1 10,000 EET $49.333 A3
Ufias en Gel 2 30.000 2.352 F27.648 428

Anexo L: Margen de Contribucion Industria Microempresa "Atractiva’

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

| 87.3% |

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA

| 12,7% |
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Anexo M: Gastos Personales Microempresa "Atractiva’

CONCEFTD YALOR
ALIMEMT ACION $ Ed.000
TRANZPOETE FAMILLA
PENZION COLEGIOS $ 5553
RECREACION
WESTLIARID
CTAS MEDICAS ' MEDICINA
ARRIEMDO DE L& CASA sy, * -
ZERVICIOS PUBLICOS CASA difmeenie ot
TELEFOND -
GAE DOMICILIARID
PARAEOLICA
CUOTAS CREDITOS PERSOMAL
CUOT A TARJET & DE CREDITO
DIEZMOS
CHANCE
DOMACION FAMILIARES
EMPLEADA DEL SERVICIO
COMNSURMO FARILIA 3405
IMPLEMENT O DE ASED $ 5.000

N

Anexo N: Estado de Resultados por Costos Microempresa "Atractiva”

ESTUDIO La empresa

# COSTOS esta vendiendo
YENTAS PROMEDIO MES 002 4 278671 por debajo del
COSTOS ¥YARIAEBLES [-] 135 1 35.351 punto de
MARGEN DE CONTRIBUCION [ = ] a7 $ 242220 equilibrio
COSTOS FIJOS ¥ GASTOS [ -] 162 4450473 Lasutilidades no
UTILIDAD T4 -§ 207.2549| son suficientes para
ABONO A CAFITAL DEUDAS 1305 ¢270.000| Pagar el abono a
SALDO PARA REINYERTIR 2305 -4 477.2R9 capital de la deuda

Anexo O: Sexo de Clientes Microempresa "Atractiva”

Hombre
; 305

Mujer;
T05
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Anexo P: Rango de Edad Microempresa "Atractiva”

Anexo Q: Servicios Con Mayor Adquisicion Microempresa "Atractiva”

alisado___otro o 0
11%
cepillado
11%

corte de cabello
6%

Anexo R: Frecuencia de Clientes Para Adquirir Servicios Microempresa "Atractiva”

00 0O

esporadicamen
te
1iEnsual
1086
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Anexo S: Ventas Promedio Mensuales Microempresa "Estilar"

PROMEDIO DE VENTAS ARO

VEMTA ALTA VENTA MEDIA, YEMTA EAJA
ENEROD 1
FEBRERD 1
MARZOD 1
AERIL 1
MAYD 1
JUNIO 1
JULID 1
AGOSTO 1
SEPTIEMBRE 1
OCTUBRE 1
NOYIEMERE 1
DICIEMERE 1
TOTAL 4 5 ]
YALOR YENTA % 6.900.000 $ 2.450.000 $1.726.000
¥YENTAS ANUALES ESTIMADAS $4.162.750

Anexo T: Costos Fijos Microempresa "Estilar"

COSTOS FIJOS

SUELDOS FUOS DE PRODUCCION
PRESTACIONES SOCIALES
APORTES PARAFISCALES
DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 55.55
DEPRECIACION LOCALES
ARRENDAMIENTO

SERVICIOS PUBLICOS S 250.000
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $2.000
TRANSPORTE DE PRODUCCION $30.000

1

Anexo U: Gastos de Administracion Microempresa "Estilar’

GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS DE ADMINISTRACION
PRESTACIONES SOCIALES

APORTES PARAFISCALES

SUELDO EMPRESARIO 5 213.358
DEPRECIACION MUEBLES  ENSERES § 4.167
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO
DEPRECIACION VEHICULOS
TRANSPORTE ADMINISTRATIVO
GASTOS DE PAPELERIA

GASTOS DE PUBLICIDAD
MANTENIMIENTO VEHICULO
ARRENDAMIENTO OFICINA O LOCAL
SERVICIOS PUBLICOS OFICINA O LOCAL

TELEFOHO 5 17.000
CELULAR

GASTOS FINANCIEROS $ 40.550
CAFETERIA

ELEMEMNTOS DE ASED $ 5.000
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Anexo V: Margen de Contribucion de Productos Microempresa "Estilar"

UNIDADES PRECIO DE COSTO MARGEN DE MARGEN DE
PRODUCTO VYENDIDAS VENTA DEL |VARIABLE DEL :DNTHIBUEIDV{ CONTRIBUCION
MES PRODUCTO PRODUCTO |DE LA UNIDAD|EN PORCENTAJE
A B C B-C=0 0!8 X 100

Elusa Open - BlondaManga Larga 150 11.500 5.453 F6.047 53
Eluza en Chaliz Manga Siza con Cadg 150 11.500 5137 +6.363 E5
Elusza en Open con Estampada Mini 150 12.000 1.317 FEE3 =
Elusa en Chaliz Arrugado 150 11.500 5.257 $6.243 S
Eluza en Open - Blonda con Apliques 150 11.500 T.527 £3.973 35
Maquila 120 1.500 1.000 F500 33

Anexo W: Margen de Contribucion de Industria Microempresa "Estilar"

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

| 40,0%

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA

[ 60,0%

Anexo X: Gastos Personales Microempresa "Estilar"

CONCEFTO

¥YALOR

ALIMEMTACION

£ 40.000

TRAMSFORTE FAMILIA

PEMSION COLEGIOS

$7.500

RECREACION

£ 40.000

YESTUARID

CITAS MEDICAS v MEDICIMA,

ARRIENDODE LA CASA

SERVICIOS FUBLICOS CASA,

TELEFOMNO

GAS DOMICILIARID

$10.000

FARABOLICA

CUOTAS CREDITOS PERSOMNAL

CUOTA TARJETA DE CREDITD

DIEZMOS

CHAMCE

DOrMACION FAMILIARES

EMFLEADA DEL SERNICIO

CORSUNMO FAMILES

CELULAR

F 80.000

COMSUMO EMPRESARIA [MUESTRAS]

10,858

SERVICIOS DE BELLEZA

F 25.000

147



Anexo Y: Ventas Mensuales Microempresa "El Punto del Sazon"

PROMEDIO DE VENTAS ANO

VEMTA ALTA

YEMTA MEDIA

VENTA BAJA

ENERD

1

FEERERD

1

MARZD

1

ABRIL

MAYO

JUNIO

SJULID

AGOSTOD

SEPTIEMERE

OCTUBRE

NOY¥IEMBRE

1

DICIEMEBRE

TOTAL

3

4

YALOR YENTA

4 1.276.000

£ 298,000

§ 175.000

YENTAS ANUALES ESTIMADAS

F 715000

Anexo Z: Costos Fijos Microempresa "El Punto del Sazén"
COSTOS FIJOS

SUELDOS FUOS DE PRODUCCION

PRESTACIONES SOCIALES

APORTES PARAFISCALES

DEPRECIACION MAQUINARLA Y EQUIPOS

g

20.875

DEFRECIACION LOCALES

ARRENDAMIENTO

SERVICIOS PUBLICOS

§

30.000

MANTENIMIENTO DE EQUIPOS

TRANSPORTE DE PRODUCCION

5 20.000

INSUMOS ¥ OTROS

GAS DOMICILIARIO

5 25.000

Anexo AA: Margen de Contribucion Productos Microempresa "El Punto del Sazén"

UNIDADES PRECIO DE COSTO MARGEN DE MARGEN DE
PRODUCTO VYENDIDAS VYENTA DEL |VARIABLE DEL :DNTHIBUCIDI{ CONTRIBUCION
MES PRODUCTO PRODUCTO |DE LA UNIDADIEN PORCENTAJE
A B C B-C=D DIB X 100

Salchipapay Jugo de Lulo 120 3.000 Ta6 $2.205 Tav
Masitas en Hojaldre v Jugo de Mara 150 3.000 4582 $2.513 Gd
Tarta de Chontaduro 50 2.500 T8z $1.713 G
Arroz de Leche 40 1.000 TEd $236 243
Champuz =] 3.000 S 42456 g2s
Bufiuelos con Jugo de Guavaba en L 20 3.000 593 $2.402 a0
Sandwich con Jugo de Mara 20 3.000 aa0 $2120 T
Enzalada de Frutas 20 3.000 1.425 #1575 23
Galletaz Caseras con &wenaFria 20 3.000 1.050 $1.951 G5
[Marranitas con Jugo de Maracuya 20 3.000 530 F2.110 7O
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Anexo AB: Margen de Contribucion Industria Microempresa "El Punto del Sazon'

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

| 74.6% |

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA

| 25.4% |

Anexo AC: Gastos Personales Microempresa "El Punto del Sazén"

SUELDO EMPRESARIO
BETUAL

CONCEFPTO YALOR
ALIMENTACIOMN F 226.000
TRAMSPORTE FAMILIA $E4.000
FENSION COLEGIOS 2917
RECREACIOMN
YESTUARIO
CITAS MEDICAS ' MEDICINA
ARRIENDO DE LA CASA
SERVICIDS PUBLICOS CASA
TELEFOMND
GAS DOMICILIARID
FARABOLICA
CUOTAS CREDITOS PERSOMAL
CUOTA TARJETA DE CREDITO
DIEZMOS F 62500
CHAMCE
DOMNACION FAMILIARES
EMPLEADA DEL SERVICIO
CONSUMD FAMILLA
UTILES ESCOLARES F 2500

Anexo AD: Estado de Resultados por Costos Microempresa "El Punto del Sazén"

ESTUDIO
% COSTOS

VENTAS PROMEDIO MES 00 $715.000

COSTOS VARIABLES -1 255 $151.342

MARGEN DE CONTRIBUCION [ = ) 75 $533.658

COSTOS FLJIOS ¥ GASTOS (-] o $448.792| Lasutilidades no

UTILIDAD 12 $84.866) =sonsuficientes

ABOND A CAPITAL DEUDAS 18 $100.000| parapagarel

SALDO PARA REINVERTIR 18 % 15.134| abona a capital de
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Anexo AE: Sexo Clientes Microempresa "El Punto del Sazén"

Hombre
; 0%

Mujer;

Anexo AF: Rango de Edad Clientes Microempresa "El Punto del Sazon"

6lomas__0
0%

51a60
13%

Anexo AG: Formato de Encuesta Realizada a Clientes Microempresa “Atractiva”

SALON DE BELLEZA “ATRACTIVA”
ENCUESTA DE MERCADEO
Fecha: dia mes afio

Por favor lea y responda las siguientes preguntas marcando con una

Atractiva equis “X";

1. Sexo: Femenino Masculino

2. Rango de edad:
10a20  21a30__ 3lad40___ 41ab0___ 5l1a60___ 6lomés__

3. Ocupacion:
Estudiante  empleado ___ independiente  amadecasa

4. Con qué frecuencia visita el salon de belleza?
Diario semanal quincenal mensual esporadicamente

5. Qué servicios adquiere mas?
Manicure pedicure corte de cabello cepillado alisado otro
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10.

11.

Qué tiene en cuenta para adquirir los anteriores servicios?
Precio __ tiempo de dedicacion __ productos utilizados __ calidad del servicio ___

Qué dias prefiere para ir al salon de belleza?
Lunes _ martes __ miércoles __ jueves __ viernes __ sabado __ domingos

En qué horario prefiere ir al salon de belleza?
De9al2  de2a5__  deba7____

Cémo califica los siguientes servicios del salon de belleza “Atractiva”:

A) Manicure: excelente _ bueno __ regular _ malo__
B) Pedicure: excelente _ bueno __ regular _ malo
C) Alisado: excelente _ bueno___ regular _ malo

D) Cepillado: excelente _ bueno __ regular _ malo
E) Tinturado: excelente  bueno__ regular _ malo

Cbémo califica los siguientes aspectos del salén de belleza “Atractiva”:

A) Precio: excelente _ bueno ___ regular _ malo___

B) atencion al cliente: excelente _ bueno___ regular __ malo

C) calidad del servicio: excelente _ bueno ___ regular__ malo____

D) presentacion de la empresaria: excelente _ bueno __ regular _ malo

Qué servicios le gustaria que ofreciera el salon de belleza “Atractiva”?
masajes adelgazantes y relajantes peinados mascarillas faciales

Anexo AH: Formato de Encuesta Realizada a Clientes Microempresa “El Punto del Sazén”

“EL PUNTO DEL SAZON”
ENCUESTA DE MERCADEO

Fecha: dia mes afio

Por favor lea y responda las siguientes preguntas marcando con una equis “X”:

1.

2.

Sexo: Femenino Masculino

Rango de edad:
10a20__ 21a30__ 3lad40___ 4l1ab0__ 5l1a60___ 6lomés__

Ocupacion:
Estudiante empleado independiente ama de casa

Con qué frecuencia le gustaria que la empresaria vendiera sus productos?
Diario semanal quincenal mensual esporadicamente

Qué dias prefiere consumir los productos ofrecidos por la empresaria?
Lunes __ martes __ miércoles __ jueves __ viernes __ sabado __ domingos ___
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6. En qué horario prefiere consumir los productos de la empresaria?

Dellalpm _ dela3pm___  de3abpm ___ deS5a7pm___
7. Como califica los siguientes productos alimenticios de “El Punto del Sazén”:

A) Tortas de chontaduro: excelente _ bueno __ regular _ malo

B) Arroz de leche: excelente  bueno _ regular _ malo

C) Lechona: excelente  bueno _ regular _ malo

D) Tamales: excelente _ bueno __ regular _ malo

E) Sancocho: excelente  bueno _ regular _ malo

8. Qué tiene en cuenta para adquirir los productos alimenticios anteriores?

Precio sabor calidad atencion al cliente cantidad
presentacion de la vendedora cercania a la casa

9. Como califica los siguientes aspectos de “El Punto del Sazoén”™:

A) precio: excelente _ bueno __ regular _ malo
B) Cantidad: excelente _ bueno___ regular _ malo
C) atencion al cliente: excelente _ bueno__ regular __ malo
D) calidad del producto: excelente  bueno __ regular _ malo
E) presentacion de la empresaria: excelente _ bueno __ regular __ malo
F) sabor: excelente __ bueno___ regular___ malo____
G) presentacion del producto: excelente  bueno _ regular _ malo
H) tamafio: excelente _ bueno __ regular _ malo_
10. Le gustaria que existiera un punto de venta de éstos productos? Si__ No____
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